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ABSTRAK 
Tuti Sundari. ANALISIS STRATEGI PEMASARAN SENTRA INDUSTRI 
GERABAH PASCA GEMPA BUMI DI KECAMATAN PUNDONG 
BANTUL TAHUN 2006. Skripsi : Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan 
Universitas Sebelas Maret, Surakarta. Juni, 2007. 
  
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk : (1) mengetahui strategi pemasaran 
yang diterapkan perajin gerabah di Kecamatan Pundong pasca gempa bumi; (2) 
mengetahui kendala-kendala yang muncul pasca gempa bumi; (3) mengetahui 
upaya-upaya yang dilakukan untuk dapat bangkit dari keterpurukan pasca gempa 
bumi; (4) mengetahui alternatif strategi pemasaran yang tepat bagi perajin gerabah 
di Kecamatan Pundong. 
Metode penelitian yang digunakan adalah metode diskriptif  kualitatif. 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah informan, tempat dan 
peristiwa, serta arsip dan dokumen. Teknik sampling yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah teknik purposive sampling (sampling bertujuan). Sedangkan 
teknik pengumpulan data yang digunakan adalah metode observasi, wawancara, 
dan dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
dengan menggunakan analisis SWOT yang diaplikasikan dengan metode 
interaktif. Sedangkan validitas data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
triangulasi sumber data. 
Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa : (1) Strategi 
pemasaran yang diterapkan oleh perajin gerabah di Kecamatan Pundong adalah 
dengan cara make to order. Sedangkan untuk pengembangan strategi 
pemasarannya antara lain: Segmentasi pasar yang meliputi segmentasi geografis, 
segmentasi demografis, segmentasi psikografi, segmentasi perilaku; Penentuan 
posisi pasar yang dilakukan perajin gerabah Pundong adalah dengan konsentrasi 
segmen ganda dimaksudkan agar lebih kuat menduduki posisi pasar; Strategi yang 
dilakukan untuk memasuki pasar perajin gerabah Pundong adalah dengan 
mengadakan kerjasama dengan perusahaan lain; Marketing mix yang diterapkan 
perajin gerabah Pundong meliputi; produk yang mempunyai kualitas baik dan 
unik, penetapan harga berorientasi pada permintaan, proses distribusi lancar dan 
mengunakan agen untuk memasarkan produk gerabah, dan kegiatan promosi yang 
masih perlu pengembangan dalam usaha memperluas pasar. (2) Kendala-kendala 
yang muncul pasca gempa bumi pada perajin gerabah di Kecamatan Pundong 
berkisar pada hancurnya rumah atau tempat usaha, hancurnya peralatan produksi, 
kerusakan produk jadi maupun setengah jadi, kerusakan bahan baku, 
permasalahan keuangan, dan berkurangnya jumlah tenaga kerja. (3) Upaya untuk 
dapat bangkit dari keterpurukan pasca gempa bumi berasal dari Pemerintah dan 
lembaga terkait lain yang memberikan dana, peralatan produksi untuk 
membangkitkan kembali industri gerabah yang sempat vacum, serta melakukan 
pemadatan karyawan. (4) Alternatif strategi pemasaran yang tepat bagi perajin 
gerabah Pundong dapat terlihat dari 2 faktor yaitu faktor internal dan eksternal 
perusahaan. Lingkungan internal meliputi: SDM, pemasaran, dan keuangan 
perusahaan, sedangkan lingkungan eksternalnya meliputi: teknologi, pesaing, 
faktor alam yaitu gempa bumi. Analisis lingkungan tersebut berperan dalam 
pembentukan strategi yang tepat melalui analisis SWOT sebagai alat formulai 
strategi. Sehingga dapat ditentukan pula aternatif strategi pemasaran bagi perajin 
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A. Latar Belakang Masalah 
Indonesia termasuk salah satu Negara agraris yang sebagian besar 
penduduknya bertempat tinggal di desa dan menggantungkan hidupnya dari sektor 
pertanian. Namun akibat dari pertumbuhan penduduk yang semakin pesat dan 
penyebarannya yang tidak merata menyebabkan semakin sempitnya lahan 
pertanian untuk bercocok tanam.  Berkaitan dengan hal tersebut, maka  diperlukan 
kesempatan di luar sektor pertanian yang nantinya mampu untuk menopang 
kelangsungan hidup mereka.  
Bekerja pada sektor industri kecil dan menengah, merupakan salah satu 
alternatif dalam usaha mengembangkan kesempatan kerja dan menambah 
penghasilan bagi masyarakat sekitar. Sehingga sektor industri kecil dan menengah 
nantinya mampu ikut ambil bagian dalam membentuk ekonomi masyarakat. 
Pemerintah menaruh perhatian pada usaha Industri Kecil dan Menengah 
(IKM). Upaya yang dilakukan pemerintah misalnya memberikan pelatihan untuk 
meningkatkan keterampilan para calon perajin pada industri kecil dan menengah 
ini.  Seperti yang terjadi pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong, 
Pemerintah selain memberikan pelatihan juga mengadakan pameran-pameran, 
melakukan studi banding ke daerah lain, dan melakukan misi dagang yaitu dengan 
nama ASMINDO (Asosiasi Misi Dagang Perajin Mebel Indonesia). Pemerintah  
menyadari bahwa industri kecil dan kerajinan rumah tangga dapat membantu 
pemerintah dalam mengatasi pengangguran dan mengentaskan kemiskinan 
khususnya di daerah Pundong. 
Masyarakat awalnya menganggap bahwa pekerjaan di luar sektor 
pertanian, hanyalah pekerjaan sampingan karena keadaan terpaksa, misalnya 
gagal panen, keterbatasan pendidikan, dan sebab-sebab yang lain. Mengingat 
bahwa perajin sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong umumnya bermata 
pencaharian sebagai petani maka mereka memandang industri sebagai pekerjaan 
sekunder saja. Namun saat ini banyak fenomena yang cukup menarik yaitu 
  
pekerjaan sampingan sebagai perajin justru menjadi pekerjaan utama masyarakat, 
selain dapat meningkatkan pendapatan juga dapat membuka lapangan kerja baru. 
Sektor industri kecil dan menengah termasuk di dalamnya industri 
kerajinan dan industri rumah tangga perlu lebih dibina menjadi usaha yang 
semakin efisien dan mampu berkembang mandiri. Selain itu pengembangan 
industri kecil dan menengah perlu pula diperhatikan dari segi permodalan, 
perijinan serta pemasarannya. Seperti halnya pada industri gerabah di Kecamatan 
Pundong banyak mendapatkan bantuan modal, bukan hanya dari dalam negeri 
tetapi juga dari pihak luar negeri. Dengan tersedianya modal yang cukup, 
diharapkan dapat membuat produk yang sesuai dengan keinginan pasar dan 
hasilnya mampu dinikmati konsumennya. 
Sentra Industri gerabah di Kecamatan Pundong ini awalnya hanya 
membuat beberapa produk, tetapi lambat laun produk yang dihasilkan semakin 
beragam. Konsumen dapat memesan produk seperti yang diinginkan dengan 
datang langsung ke lokasi pembuatan. Contoh produk yang diproduksi 
diantaranya adalah vas bunga berbagai model dan ukuran, tempat lilin, tempat 
buah, patung kura-kura, kap lampu, asbak, tungku masak, cobek, kendi, kwali, 
souvenir pernikahan, dan sebagainya.  
Para perajin di sentra industri gerabah ini, sebelumnya sudah mendapatkan 
pembinaan dan pelatihan dari pemerintah daerah, sehingga saat terjun di lapangan 
sudah siap kerja dan mampu menghasilkan produk yang berkualitas, sehingga 
mampu bersaing dan nantinya mampu mengatasi berbagai masalah atau tantangan 
yang mungkin terjadi baik dari faktor alam maupun personalnya sendiri.  
Salah satu masalah yang cukup mempengaruhi kelangsungan usaha perajin 
sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong adalah bencana gempa bumi pada 
27 Mei 2006 lalu yang melanda Yogyakarta khususnya di Kabupaten Bantul. 
Hampir tujuh ribu penduduk tewas akibat guncangan gempa tektonik yang 
berkekuatan 5,9 skala richter, bahkan ada sumber yang menyebutkan sebesar 6,2 
skala richter. Guncangan hebat tersebut menyebabkan berbagai jaringan 
infrastruktur seperti: sekolah, rumah, rumah sakit, gedung- gedung pemerintahan 
dan fasilitas-fasilitas umum lain roboh dan hampir rata dengan tanah. Kegiatan 
  
sektor perekonomian, pendidikan, perdagangan, pariwisata dan aktivitas lain 
menjadi terganggu bahkan sempat lumpuh total.  
Akibat yang terjadi dari gempa tektonik beberapa waktu yang lalu di DIY, 
kurang lebih 10 sentra kerajinan hancur, diantaranya terdapat di Kasongan, 
Pucung, dan Pundong. Bagi perajin tentu teramat terpukul dengan adanya 
musibah ini. Jumlah UKM di Bantul sendiri, terdiri dari 17.000 unit usaha 
dan mayoritas adalah usaha mikro. Bantul sebagai gudangnya pekerja jasa 
kontruksi, bencana ini juga mengakibatkan jumlah pekerja yang dapat 
terlibat dalam pembangunan fisik terutama untuk perumahan menjadi 
menurun, karena mereka tetap tidak bisa meninggalkan tempat tinggalnya 
dalam keadaan rata dengan tanah, demikian para pekerja di sektor 
kerajinan. Meskipun permintaan untuk produk ekspor tidak menurun, 
tetapi karena terbatasnya pekerja maka mengakibatkan menurunnya 
produksi dan pada gilirannya eksportir tidak dapat menyerahkan barang 
pada saat yang telah dijadwalkan. (Muslich ZA, MBA, 
http://www.umy.ac.id/alumni/berita.php?id=381, 9 September 2006) 
 
Secara nyata peristiwa tersebut sangat berpengaruh terhadap kelangsungan 
perekonomian dan industri di daerah rawan gempa khususnya di Kecamatan 
Pundong. Dimana daerah ini bisa dibilang daerah yang sangat dekat dengan pusat 
gempanya. Daerah Pundong sebagai pusat industri gerabah, merupakan salah satu 
daerah terparah setelah Imogiri. Berbagai masalah yang terjadi pasca gempa bumi 
dikaitkan dengan kelangsungan usaha perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong adalah sebagai berikut: rumah rusak, tempat usaha roboh, 
barang-barang produksi siap jual rusak, kerusakan pada peralatan, bahan baku 
hancur, rusaknya pasar, makin rendahnya kemampuan ekonomis khususnya 
keuangan dan teknologi, dan sebagainya.  
Keadaan ini menyebabkan lumpuhnya kegiatan industri gerabah di 
Kecamatan Pundong untuk beberapa saat. Namun, mereka tidak lantas tinggal 
diam dan pasrah pasca gempa berlangsung, berbagai bantuan dari masyarakat baik 
dalam maupun luar negeri terus mengalir. Selain memberikan bantuan logistik, 
obat-obatan, uang mereka juga membantu menghidupkan kembali sentra industri 
gerabah di daerah Pundong yang sempat vacum.  
Terkait dengan permasalahan yang menimpa Yogyakarta pada Mei 2006 
lalu yaitu pada saat terjadi gempa bumi, omzet penjualan mengalami penurunan 
yang cukup signifikan. Pada saat terjadi bencana gempa bumi, omzet penjualan 
  
mengalami penurunan rata-rata 20% - 50%. Penurunan omzet penjualan ini, 
membuat para perajin khawatir dan berusaha untuk menormalkan kembali target 
penjualan mereka. Untuk data dan ilustrasinya dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 1: Omzet Penjualan 
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(Sumber : diolah dari data primer tahun 2006/2007) 
Dari data 10 informan sebagai perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong ini, terlihat penurunan omzet penjualan yang cukup 
signifikan, sehingga para perajin dituntut untuk dapat mencapai target penjualan 
seperti sebelum terjadi bencana gempa bumi. Penurunan omzet penjualan ini 
disebabkan karena barang-barang produksi siap jual hancur, kerusakan pada alat, 
tempat usaha, dan sebagainya. 
  
Berpijak dari latar belakang tersebut dan berbagai masalah yang menimpa 
para perajin gerabah di Kecamatan Pundong ini, khususnya menyikapi 
permasalahan gempa pada 27 Mei 2006 lalu, bahwa para perajin gerabah ini perlu 
mendapat tindakan serius untuk menyelamatkan dan membangkitkan usaha serta 
mampu meningkatkan penjualan.  
Kondisi inilah yang membuat peneliti ingin mengetahui bagaimanakah 
cara perajin gerabah pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong untuk 
tetap survive. Peneliti ingin menganalisis bagaimana karakteristik perajin gerabah 
di Kecamatan Pundong. Bagaimana kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman 
keberadaan perajin gerabah di Kecamatan Pundong, dan strategi pemasaran 
seperti apa yang diterapkan pasca gempa bumi. Realitas ini menyebabkan peneliti 
mengangkat judul: “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN SENTRA 
INDUSTRI GERABAH PASCA GEMPA BUMI DI KECAMATAN 
PUNDONG BANTUL TAHUN 2006”. 
 
B. Pembatasan Masalah 
Dalam suatu penelitian, pembatasan masalah perlu diadakan sebelum 
melangkah pada penelitian lebih lanjut. Hal ini bertujuan agar penelitian tidak 
terkesan kabur atau tidak jelas. Dari pembatasan masalah ini akan terlihat manfaat 
yang dapat diambil dari suatu penelitian yang dilakukan. Oleh karena itu dalam 
penelitian ini penulis hanya akan membatasi pada strategi pemasaran sentra 
industri gerabah di Kecamatan Pundong  sesudah gempa bumi, permasalahan 
yang terjadi setelah bencana gempa bumi, upaya yang dilakukan untuk dapat 
bangkit dari keterpurukan akibat gempa bumi, serta alternatif strategi pemasaran 
apa yang tepat bagi para perajin sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong.  
Alasan dibuatnya pembatasan masalah hanya pada strategi pemasaran para 
perajin gerabah di Kecamatan Pundong sesudah terjadi bencana gempa bumi 
adalah untuk memfokuskan penelitian pada bidang konsentrasi tersebut dan 
menghindarkan adanya kekaburan arah penelitian. Realitas di lapangan sangat 
memungkinkan ditemukan hal-hal baru yang dapat memperluas permasalahan 
terutama dalam penelitian kualitatif, sehingga penetapan pembatasan 
  
permasalahan pada strategi pemasaran perajin gerabah di Kecamatan Pundong 
sesudah terjadi bencana gempa bumi dirasakan tidak terlalu berlebihan. 
 
C. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang dan pembatasan masalah di atas, maka dapat 
dirumuskan masalah sebagi berikut: 
1. Strategi pemasaran apakah yang diterapkan para perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong sesudah terjadi bencana gempa bumi? 
2. Kendala-kendala apa saja yang muncul setelah terjadi bencana gempa bumi? 
3. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk dapat bangkit dari keterpurukan pasca 
gempa bumi? 
4. Alternatif strategi pemasaran apa yang tepat bagi perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong?  
 
D. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan perumusan masalah diatas, maka dapat dijelaskan bahwa 
penelitian yang dilakukan bertujuan untuk : 
1. Mengetahui strategi pemasaran apakah yang diterapkan para perajin sentra 
industri gerabah di Kecamatan Pundong sesudah terjadi bencana gempa bumi. 
2. Mengetahui kendala-kendala apa saja yang muncul setelah terjadi bencana 
gempa bumi. 
3. Mengetahui upaya-upaya yang dilakukan untuk dapat bangkit dari 
keterpurukan pasca gempa bumi. 
4. Mengetahui alternatif strategi pemasaran yang tepat bagi perajin sentra 








E. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat Teoritis 
a. Untuk Penulis 
1) Memperluas wawasan dan pengetahuan di bidang strategi usaha serta 
penerapan teori-teori strategi pemasaran dalam kondisi riil di lapangan 
khususnya pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong. 
2) Mengetahui secara lebih jelas bagaimana implikasi teori-teori yang 
diperoleh dari bangku kuliah terhadap realita yang terjadi di lapangan 
khususnya sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong pasca gempa 
bumi. 
3) Mengetahui bagaimana kelangsungan hidup sentra industri gerabah jika 
dilihat dari strategi pemasarannya  pasca gempa bumi. 
b. Untuk perajin 
Memberikan sumbangan pemikiran kepada perajin mengenai strategi 
pemasaran yang tepat untuk kelangsungan hidup sentra industri gerabah di 
masa yang akan datang.  
 
2. Manfaat  Praktis 
a. Untuk Penulis 
1) Penulis dapat menerapkan ilmu pengetahuan yang diperoleh di bangku 
perkuliahan berupa teori-teori terutama berkaitan dengan pemasaran. 
2) Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai sarana untuk 
membandingkan antara teori yang penulis terima di bangku perkuliahan 
dengan praktik dan keadaan yang sesungguhnya di lapangan. 
b. Untuk Perajin 
1) Untuk memberikan sumbangsih pemikiran bagi para perajin gerabah di 
Kecamatan Pundong  Bantul guna kelangsungan usahanya terkait dengan 
strategi pemasaran yang digunakan serta berbagai upaya yang dapat 
dilakukan untuk segera bangkit dari keterpurukan akibat gempa bumi.  
2) Dapat menjadi masukan dan evaluasi bagi perajin dan calon perajin dalam 
mengembangkan dan melestarikan usaha kerajinan gerabah.  
  
c. Untuk pembaca 
Menambah referensi bagi para pembaca agar dapat mengetahui tentang 
strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong  pasca 










A. Tinjauan Pustaka 
1. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran termasuk salah satu kegiatan dalam perekonomian dan 
membantu dalam penciptaan nilai ekonomi. Dalam kondisi perekonomian 
sekarang ini, tanpa adanya pemasaran orang sulit mencapai tujuan konsumsi yang 
memuaskan. Pemasaran ini harus dapat memperhitungkan kebutuhan-kebutuhan 
konsumen dan mengkombinasikannya dengan data di lapangan atau di pasar. Data 
pasar meliputi: lokasi konsumen, jumlah konsumen, dan keinginan pasar. Selain 
itu, pemasaran dapat dilakukan oleh pihak yang berfungsi sebagai agen pembeli 
bagi konsumen atau dapat pula sebagai agen penjualan bagi produsen. 
Pemasaran dapat memainkan peranan penting dalam pertumbuhan dan 
perkembangan ekonomi. Pemasaran merangsang penelitian dan gagasan baru 
yang menimbulkan barang dan jasa baru. Pemasaran memberikan kesempatan 
bagi para pelanggan untuk memilih produk yang disukainya. Apabila produk yang 
ditawarkan  memuaskan pelanggan, selanjutnya dapat timbul kesempatan kerja, 
penghasilan yang besar, dan standar hidup yang lebih tinggi. 
Beberapa definisi pemasaran dari para ahli dintaranya, W.J Stanton (1996: 
7) “Pemasaran (marketing) adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang 
dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, 
mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa baik 
kepada para konsumen saat ini maupun konsumen potensial”. Menurut Lamb, 
Ham & Mc. Daniel (2001: 6) mendefinisikan “Pemasaran adalah suatu proses 
perencanaan dan menjalankan konsep harga, promosi dan distribusi sejumlah ide, 
barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tujuan 
individu dan organisasi”. 
Menurut Philip Kotler (2000: 11) pemasaran didefinisikan sebagai berikut 
“Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manejerial dimana individu dan 
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
  
menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain”. Menurut Boyd, 
Walker & Larreche (2000: 4) mendefinisikan “Pemasaran adalah suatu proses 
sosial yang melibatkan kegiatan-kegiatan penting yang memungkinkan individu 
dan perusahaan mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 
pertukaran dengan pihak lain dan untuk mengembangkan hubungan pertukaran”. 
Jadi, pemasaran merupakan suatu interaksi yang berusaha untuk 
menciptakan hubungan pertukaran. Dalam hal ini pertukaran merupakan satu 
tahap dalam proses pemasaran. Pemasaran dilakukan sebelum maupun sesudah 
pertukaran. Kegiatan-kegiatan pemasaran, semuanya ditujukan untuk memberikan 
kepuasan baik penjual maupun pembeli. Pertukaran yang banyak dilakukan 
merupakan hal penting bagi individu dan perusahaan untuk meraih manfaat dan 
spesialisasi yang menyertai dan mendukung pembangunan ekonomi.  
 
2. Pengertian Manajemen Pemasaran 
Manajemen mempunyai berbagai macam cabang diantaranya manajemen 
pemasaran, manajemen keuangan, manajemen produksi dan masih banyak lagi. 
Dalam penelitian ini memfokuskan pada manajemen pemasaran. Manajemen itu 
sendiri pada dasarnya terdiri atas perancangan  dan pelaksanaan rencana-rencana. 
 Manajemen pemasaran dapat terjadi dalam suatu organisasi dalam 
kaitannya dengan setiap pasarnya. Dapat diambil contoh bagian personalia 
perusahaan berhubungan dengan pasar tenaga kerja, bagian pembelian 
berhubungan dengan bahan baku, bagian keuangan berhubungan dengan pasar 
uang. Mereka harus menetapkan sasaran dan mengembangkan strategi untuk 
mencapai hasil yang memuaskan.  
Menurut   Boyd, Walker & Larreche (2000: 18) mendefinisikan 
manajemen pemasaran (marketing manajemen) sebagai berikut :  
Manajemen pemasaran (marketing manajemen) adalah proses 
menganalisis, merencanakan, dan mengkoordinasi, dan mengendalikan 
program-program yang mencakup pengkonsepan, penetapan harga, 
promosi, dan distribusi dari produk, jasa, dan gagasan yang dirancang 
untuk menciptakan dan memelihara pertukaran yang menguntungkan 
dengan pasar sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan.  
 
  
Menurut Philip Kotler, yang dikutip oleh Basu, Swasta DH & Irawan 
(2001: 7) mendefinisikan “Manajemen Pemasaran adalah penganalisisaan, 
perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan program-program yang ditujukan 
untuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk 
mencapai tujuan organisasi”. Hal ini sangat tergantung pada penawaran organisasi 
dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar tersebut serta menentukan harga, 
mengadakan komunikasi, dan distribusi yang efektif untuk memberitahu, 
mendorong, serta melayani pasar. 
Dalam fungsi manajemen tersebut termasuk penganalisaan, perencanaan, 
pelaksanaan, atau penetapan, serta pengawasannya. Tahap perencanaan khususnya 
merupakan tahap yang paling menentukan terhadap kelangsungan dan suksesnya 
suatu organisasi. Proses perencanaan merupakan satu proses yang selalu 
memandang kedepan atau kemungkinan-kemungkinan yang akan datang, 
termasuk disini adalah pengembangan program, kebijaksanaan dan prosedur untuk 
mencapai tujuan-tujuan pemasaran. 
Untuk membuat suatu rencana, fungsi penganalisaan sangat penting agar 
rencana yang dibuat dapat lebih matang dan tepat. Dari segi lain, penerapan 
merupakan kegiatan untuk menjalankan rencana. Sedangkan fungsi terakhir dari 
manajemen adalah pengawasan, yaitu fungsi mengendalikan segala macam 
aktivitas agar tidak terjadi penyimpangan atau setidaknya memperkecil 
penyimpangan yang mungkin terjadi.  
 
3. Konsep Pemasaran 
Falsafah konsep pemasaran bertujuan memberikan kepuasan terhadap 
keinginan dan kebutuhan konsumen. Konsep pemasaran dimulai dengan 
konsumen, sasaran perusahaan serta kebutuhan dan keinginannya. Pada dasarnya  
konsep pemasaran merupakan orientasi kebutuhan dan keinginan yang didukung 
oleh usaha pemasaran terpadu yang diarahkan untuk menghasilkan kepuasan 
konsumen sebagai kunci untuk meraih tujuan perusahaan. 
Basu, Swasta DH & Irawan (2001: 10) memberikan definisi konsep 
pemasaran adalah “Sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan 
  
kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan 
hidup perusahaan”. 
Penggunaan konsep pemasaran bagi sebuah perusahaan dapat menunjang 
berhasilnya bisnis yang dialakukan. Sebagai falsafah bisnis, konsep pemasaran 
tersebut disusun dengan memasukan tiga elemen seperti yang diungkapkan Basu, 
Swasta DH & Irawan (2001: 8) yaitu: 
a. Orientasi konsumen/ pasar/ pembeli 
 Dalam hal ini, perusahaan harus menentukan kebutuhan pokok dari 
pembeli yang akan dilayani. Memilih kelompok pembeli tertentu 
sebagai sasaran dalam penjualannya, menentukan produk dan program 
sasarannya, mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur, 
menilai, dan menafsirkan keinginan, sikap dan tingkah laku mereka, 
menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik. 
b. Volume penjualan yang menguntungkan 
 Volume penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan dari konsep 
pemasaran, dan laba diperoleh melalui pemuasan konsumen, dimana 
laba tersebut digunakan untuk mengembangkan perusahaan, 
memberikan kepuasan pada konsumen dan memperkuat kondisi 
perekonomian secara keseluruhan. 
c. Koordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran dalam 
perusahaan 
 Setiap orang dan setiap bagian dalam perusahaan turut berperan dalam 
usaha yang terkoordinir untuk memberikan kepuasan kepada 
konsumen. Dalam pemasaran sebenarnya terdapat juga penyesuaian 
dan koordinasi antara produk, harga, distribusi, dan promosi untuk 
menciptakan hubungan pertukaran yang kuat dengan pelanggan. 
 
Menurut Philip Kotler (2000: 11) “Konsep inti pemasaran meliputi: 
kebutuhan, keinginan dan permintaan; produk; nilai, biaya dan kepuasan;  
pertukaran, transaksi dan hubungan; pasar dan pemasaran serta pemasar”. Konsep 



















Keterangan gambar 1: 
1) Kebutuhan, Keinginan, dan Permintaan 
Cara berpikir pemasar mulai dengan kebutuhan dan keinginan 
manusia. Manusia membutuhkan makanan, udara, air, pakaian, keamanan, 
rekreasi, pendidikan, dan rumah untuk hidup. Mereka mempunyai pilihan 
yang jelas akan macam dan merek tertentu dari barang dan jasa pokok. Semua 
barang dan jasa yang ada untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia 
tersebut. 
Ada perbedaan yang mencolok antara kebutuhan, keinginan dan 
permintaan. Kebutuhan manusia adalah keadaan merasa tidak memiliki 
kepuasan dasar. Keinginan adalah hasrat memperoleh pemuas-pemuas tertentu 
untuk kebutuhan yang lebih mendalam. Keinginan manusia dibentuk oleh 
kekuatan dan institusi sosial, walaupun kebutuhan manusia sedikit tetapi 
kekurangan mereka sangat banyak. Permintaan adalah keinginan akan sesuatu 
produk yang didukung dengan kemampuan serta kesediaan membeli produk 
tersebut. Keinginan menjadi permintaan jika didukung oleh daya beli.  
2) Produk 
Istilah produk meliputi barang dan jasa, orang memenuhi kebutuhan 
dan keinginannya dengan barang dan jasa. Definisi produk sebagai sesuatu 
yang dapat ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan. Pentingnya 
suatu produk bagi konsumen terletak pada jasa yang dapat diberikan produk 
tersebut bukan pada kepemilikannya. Kita tidak membeli mobil untuk dilihat 
saja, melainkan untuk jasa transportasinya. Jadi produk fisik sebenarnya 
sarana untuk memberikan jasa kepada kita atau dengan kata lain suatu benda 
fisik hanya untuk mengemas suatu jasa. Tugas pemasar adalah menjual 
keuntungan atau jasa dalam suatu produk fisik dan bukan hanya menjelaskan 
ciri-ciri produk tersebut.  
3) Nilai, Biaya, dan Kepuasan 
Setiap produk memiliki kemampuan berbeda untuk memenuhi setiap 
kebutuhan. Konsep dasarnya adalah nilai pelanggan. Nilai adalah perkiraan 
konsumen tentang kemampuan total suatu produk untuk memenuhi 
  
kebutuhannya. Nilai suatu produk sebenarnya tergantung dari seberapa jauh 
produk tersebut dapat mendekati produk ideal. Seorang konsumen akan 
memilih produk dengan biaya yang sesuai dengan kemampuannya tetapi dapat 
memberikan nilai paling tinggi untuk setiap rupiahnya dan berusaha untuk 
memilih kemanfaatan yang setinggi-tingginya. 
4) Pertukaran, Transaksi, dan Hubungan 
Pemasaran terjadi saat seseorang memutuskan untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginannya dengan pertukaran. Menurut Philip Kotler (2000: 
14) menyatakan bahwa “Terdapat 4 cara untuk mendapatkan suatu produk 
diantaranya: a) dengan menghasilkan sendiri, b) dengan memaksa, c) dengan 
meminta-minta, d) dengan pertukaran”. Pemasaran muncul dari cara yang 
terakhir. Pertukaran adalah cara mendapatkan suatu produk yang diinginkan 
dari seseorang dengan menawarkan sesuatu sebagai gantinya. 
Menurut Philip Kotler (2000: 14) terdapat 5 syarat agar terjadi 
pertukaran diantaranya :  
(1) Ada sekurang-kurangnya dua pihak 
(2) Masing-masing pihak memiliki sesuatu yang bernilai bagi pihak 
lainnya 
(3) Masing-masing pihak dapat berkomunikasi dan menyerahkan 
barang 
(4) Masing-masing pihak bebas menerima atau menolak penawaran 
yang ada 
(5) Masing-masing pihak memang meninginkan dan bersedia 
berurusan dengan pihak lainnya. 
 
Apabila kelima syarat tersebut terpenuhi, ada kemungkinan terjadi 
pertukaran. Terjadi atau tidaknya pertukaran tergantung apakah kedua belah 
pihak dapat menyetujui. Sedangkan syarat pertukaran sendiri adalah saling 
menguntungkan (atau minimal tidak merugikan). 
5) Pasar 
Pasar terdiri dari semua pelanggan potensial yang memiliki kebutuhan 
atau keinginan tertentu serta mau dan mampu turut dalam pertukaran untuk 
memenuhi kebutuhan atau keinginan itu. Besarnya pasar tergantung dari 
jumlah orang yang memiliki kebutuhan, mempunyai sumber daya yang 
  
diminati orang lain, dan mau menawarkan sumber daya itu untuk ditukar agar 
dapat memenuhi keinginan mereka. 
Ahli ekonomi menggunakan istilah pasar untuk menunjuk pada 
sejumlah pembeli dan penjual yang melakukan transaksi pada suatu produk 
atau kelas produk. Pemasar melihat penjual sebagi industri dan pembeli 
sebagai pasar. Dalam ekonomi modern, pasar tidak harus berupa fisik, dimana 
terjadi interaksi antara penjual dan pembeli. Dengan adanya komunikasi dan 
transportasi modern seorang pedagang bisa mengiklankan produknya pada 
sebuah stasiun televisi, radio, mencari pesanan dari berbagai konsumen dan 
mengirimkan barang pada konsumen tanpa perlu tatap muka dengan pembeli. 
Ekonomi modern bergerak atas dasar pembagian pekerjaan dimana 
setiap orang mengkhususkan diri memproduksi sesuatu, menerima bayaran 
dan membeli barang yang mereka butuhkan. Ada beberapa pasar dalam 
perekonomian modern, misalnya pasar sumber daya, pasar konsumen, pasar 
produsen, pasar perantara, dan pasar pemerintah yang kesemuanya saling 
berhubungan. Jadi dapat dikatakan bahwa ekonomi suatu Negara dan ekonomi 
dunia terdiri dari pasar-pasar yang terkait, kompleks, dan dihubungkan melalui 
proses pertukaran.  
6) Pemasaran serta Pemasar 
Pemasaran merupakan kegiatan manusia dalam hubungannya dengan 
pasar untuk mewujudkan pertukaran dengan maksud memuaskan kebutuhan 
dan keinginan manusia. Pemasar adalah orang yang mencari sumberdaya dari 
orang lain dan mau menawarkan sesuatu yang bernilai sebagai imbalannya. 
Jadi konsep-konsep pemasaran adalah suatu orientasi pada konsumen 
langganan yang didukung oleh pemasaran yang terpadu dan ditujukan untuk 
mencapai kepuasan yang semakin meningkat sebagi kunci tercapainya tujuan 
perusahaan. Perusahaan yang menginginkan konsep pemasaran harus mampu 
mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen, untuk kemudian membuat 




4. Strategi Pemasaran 
a. Pengertian 
Strategi dan taktik merupakan dua buah istilah yang erat kaitannya dalam 
pemasaran, namun terdapat perbedaan dimana ruang lingkup strategi lebih luas 
dibandingkan dengan taktik. Istilah strategi berasal dari kata Yunani strategeia 
(stratos = militer, dan ag = memimpin) yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi 
seorang jenderal. Strategi juga bisa diartikan sebagai suatu rencana untuk 
pembagian dan penggunaan kekuatan militer dan material pada daerah-daerah 
tertentu untuk mencapai tujuan  tertentu. Dalam konteks bisnis, strategi 
menggambarkan arah bisnis yang mengikuti lingkungan yang dipilih dan 
merupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber daya dan usaha suatu 
organisasi. 
Menurut Stoner, Freeman & Gilbert, Jr. yang dikutip oleh Fandy Tjiptono 
(1997: 3) menjelaskan bahwa “Konsep strategi dapat didefinisikan berdasarkan 
dua perspektif yang berbeda, yaitu (1) dari perspektif apa yang suatu organisasi 
ingin lakukan (intends to do) dan (2) dari perspektif apa yang organisasi akhirnya 
lakukan (eventually does)”. 
Berdasarkan perspektif yang pertama, strategi dapat didefinisikan sebagai 
program untuk menentukan dan mencapai tujuan organisasi dan 
mengimplementasikan misinya. Makna yang terkandung dalam strategi ini adalah 
bahwa para manajer memainkan peranan yang aktif, sadar dan rasional dalam 
merumuskan strategi organisasi. Berdasarkan perspektif  yang kedua, strategi 
didefinisikan sebagai pola tanggapan atau respon organisasi terhadap lingkungan 
sepanjang waktu. Pada definisi ini, setiap organisasi pasti memiliki strategi, 
meskipun strategi tersebut tidak dirumuskan secara eksplisit. Pandangan ini 
diterapkan oleh para manajer yang bersifat reaktif, yaitu hanya menanggapi dan 
menyesuaikan diri terhadap lingkungan secara pasif manakala dibutuhkan. 
Menurut Tull & Kahle (1990) yang dikutip oleh Fandy Tjiptono (1997: 6) 
bahwa “Strategi pemasaran sebagai  alat fundamental yang direncanakan untuk 
mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keungggulan bersaing yang 
  
berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang 
digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut”. 
 Dalam peranan strategisnya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk 
mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya dalam rangka 
mencari pemecahan atas masalah penentuan dua pertimbangan pokok: pertama, 
bisnis apa yang digeluti perusahaan pada saat ini dan jenis bisnis apa yang dapat 
dimasuki dimasa mendatang. Kedua, bagaimana bisnis yang telah dipilih tersebut 
dapat dijalankan dengan sukses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar 
perspektif produk, harga, promosi, dan distribusi untuk melayani pasar sasaran. 
Dalam konteks penyusunan strategi pemasaran memiliki dua dimensi yaitu 
dimensi saat ini dan dimensi yang akan datang. Dimensi saat ini berkaitan dengan 
hubungan yang telah ada antara perusahaan dengan lingkungannya. Sedangkan 
dimensi yang akan datang mencakup hubungan dimasa yang akan dapat terjalin 
dengan maksud untuk mencapai tujuan yang telah direncanakan. Menurut 
Bennett, yang dikutip oleh Fandy Tjiptono (1997: 6) “Strategi pemasaran 
merupakan pernyataan (baik secara implisit maupun eksplisit) mengenai 
bagaimana suatu merek atau lini produk mencapai tujuannya”. 
Menurut Basu Swastha DH dan Irawan (2001: 70) menyatakan bahwa: 
Strategi pemasaran dari setiap perusahaan merupakan suatu rencana 
keseluruhan untuk mencapai tujuan. Penentuan strategi ini dapat dilakukan 
oleh menejer pemasaran dengan membuat tiga macam keputusan yaitu : 1) 
konsumen manakah yang akan dituju?, 2) kepuasan seperti apakah yang 
diinginkan konsmen?, 3) marketing mix seperti apa yang dipakai untuk 
memberikan kepuasan kepada konsumen tersebut”. 
 
Dalam pengembangannya strategi pemasaran terdiri atas berbagai elemen 
yang dititikberatkan pada elemen-elemen pemasaran.  Menurut Basu Swastha 
(2001: 75) menyatakan “Ada empat konsep yang mendasari strategi pemasaran 
yaitu: a) Segmentasi pasar, b) Penentuan posisi pasar (market positioning), c) 
Strategi memasuki pasar ( market entry strategy), d) Strategi marketing mix”. 
a. Segmentasi pasar 
Segmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetahui bahwa setiap 
pasar itu terdiri atas beberapa segmen yang berbeda-beda, meliputi 
  
kebutuhan yang berbeda-beda, pola pembelian yang berbeda-beda, 
tanggapan yang berbeda-beda terhadap berbagai macam penawaran. 
Segmentasi pasar didasarkan pada pemisahan atau pengkhususan diantara 
para calon konsumen sebagai pasar. Menurut Basu Swasta DH & Irawan 
(2001: 89) mendefinisikan “Segmentasi pasar adalah kegiatan membagi-
bagi pasar yang bersifat heterogen dari suatu produk ke dalam satuan-
satuan pasar (segmen pasar) yang bersifat homogen”.  
Menurut Fandy Tjiptono (1997: 69) memberikan definisi tentang 
segmentasi pasar sebagai “Proses membagi pasar keseluruhan dari suatu 
produk atau jasa yang bersifat heterogen ke dalam beberapa segmen, 
dimana masing-masing segmennya cenderung bersifat homogen dalam 
segala aspek”.  
Menurut Philip Kotler (1996: 356) menyatakan bahwa “Terdapat 
beberapa variabel yang digunakan dalam menentukan segmentasi pasar 
yaitu: (1) segmentasi demografis, (2) segmentasi psychografis, (3) 
segmentasi perilaku dan (4) segmentasi geografis”. 
1) Segmentasi Geografis 
Segmentasi geografis dilakukan dengan cara membagi pasar ke dalam 
unit-unit geografis seperti misalnya Negara, propinsi, kabupaten, kota, 
dan sebagainya. Perusahaan dapat beroperasi ke semua segmen tetapi 
memperhatikan perbedaan kebutuhan dan selera yang ada di masing-
masing wilayah. 
2) Segmentasi Demografis 
Segmentasi demografis memisahkan pasar ke dalam kelompok-
kelompok yang didasarkan pada variable demografis, seperti: umur, 
jenis kelamin, besarnya keluarga, siklus hidup keluarga, pendapatan, 
pekerjaan, pendidikan, agama, ras dan kebangsaan. Variable 
demografis ini merupakan dasar-dasar yang paling sering digunakan 
pada waktu mengelompokkan konsumen. Salah satu alasannya adalah 
bahwa keinginan, preferensi dan tingkat penggunaan konsumen sering 
berkaitan dengan variable demografis. 
  
3) Segmentasi Psichografis 
Pada jenis segmentasi psichografis ini, para konsumen dibagi-bagi ke 
dalam kelompok yang berlainan menurut kelas sosial, gaya hidup, dan 
atau berbagai ciri kepribadian. Pada segmentasi ini, lebih menekankan 
pembagian pasar pada alasan mengapa mereka melakukan pembelian 
produk. 
4) Segmentasi Perilaku 
Bila perilaku digunakan sebagai variabel utama dalam segmentasi 
pasar, maka para konsumen dibagi menjadi kelompok-kelompok 
menurut tingkat pengetahuan, sikap, penggunaan atau tanggapannya 
terhadap suatu produk tertentu. Di kalangan para pemasar, banyak 
yang yakin bahwa perilaku merupakan titik awal yang paling tepat 
untuk segmentasi pasar. 
Perusahaan membagi pasar ke dalam segmen-segmen pasar 
tertentu dimana masing-masing segmen tersebut bersifat homogen. Hal ini 
disebabkan banyak produk yang bersifat heterogen bagi seluruh pasar, atau 
produk tersebut hanya diperlukan kelompok pasar tertentu saja. Sedangkan 
homogenitas masing-masing segmen tersebut disebabkan oleh adanya 
perbedaan-perbedaan dalam kebiasaan membeli, cara penggunaan barang, 
kebutuhan pemakai, motif pembelian, tujuan pembelian dan sebagainya.  
b. Penentuan posisi pasar (market positioning) 
Perusahaan berusaha memilih pola konsentrasi pasar khusus yang 
dapat memberikan kesempatan maksimum untuk mencapai tujuan 
perusahaan. Perusahaan baru dapat beroperasi setelah memperoleh posisi 
tertentu di pasar. Sehingga penentuan posisi pasar harus diperhatikan 
dengan baik.  
Menurut Basu Swastha DH & Irawan (2001: 76)  menyatakan 
bahwa “Dalam penentuan posisi pasar terdapat dua strategi yaitu 
konsentrasi segmen tunggal dan konsentrasi segmen ganda”. 1) 
Konsentrasi segmen tunggal merupakan strategi yang dapat ditempuh 
perusahaan apabila ingin mempunyai posisi yang kuat pada satu segmen 
  
saja. 2) Konsentrasi segmen ganda merupakan strategi dimana perusahaan 
menginginkan posisi yang kuat dalam beberapa segmen”. 
Pemilihan diantara kedua konsentrasi tersebut sangat menentukan 
produk yang akan dibuat, calon pembeli yang akan dilayani, dan pesaing 
yang akan dihadapi perusahaan. 
c. Strategi memasuki pasar (market entry strategi) 
Perusahaan dapat menempuh beberapa cara untuk memasuki 
segmen pasar yang dituju, diantaranya dengan: 1) membeli perusahaan 
lain, 2) berkembang sendiri, 3) mengadakan kerjasama dengan perusahaan 
lain. 
Untuk cara yang pertama yaitu membeli perusahaan lain, 
merupakan cara yang dianggap paling mudah dan capat untuk memasuki 
pasar. Dengan cara ini perusahaan dapat menghindari proses pengujian 
yang mahal dan waktu yang lama, terdapat beberapa faktor yang perlu 
dipertimbangkan diantaranya: perusahaan yang membeli tidak banyak 
mengetahui tentang pasar dari perusahaan yang dibeli, sangat 
menguntungkan untuk memasuki pasar dari perusahaan yang dibeli. 
Untuk cara yang kedua, yaitu berkembang sendiri. Cara ini 
digunakan oleh perusahan yang menganggap bahwa posisi yang kuat 
hanya dapat dicapai dengan menjalankan riset dan pengembangan sendiri. 
Untuk cara yang ketiga yaitu kerjasama  dengan perusahaan lain. 
Merupakan cara untuk memasuki suatu segmen dengan melakukan 
kerjasama dengan perusahaan lain. Keuntungan yang diperoleh 
diantaranya: resiko ditanggung bersama-sama, masing-masing perusahaan 
mempunyai keahlian sendiri-sendiri. 
d. Strategi marketing mix 
Menurut Basu Swastha DH & Irawan (2001: 78) mendefinisikan 
“Marketing mix adalah kombinasi dari empat variable atau kegiatan yang 
merupakan inti dari system pemasaran perusahaan, yaitu: produk, struktur 
harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi”. Kegiatan-kegiatan ini 
  
perlu dikombinasikan dan dikoordinir agar perusahaan dapat melakukan 
tugas pemasarannya dengan baik.  
1) Produk  
Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan 
bentuk penawaran secar fisik, mereknya, pembungkus, garansi, dan 
service sesudah penjualan. Pengembangan produk dapat dilakukan 
setelah menganalisa kebutuhan dan keinginan pasarnya.  Menurut 
Philip Kotler (1996: 25) menyatakan bahwa:  
Konsep Produk berpendapat bahwa para konsumen akan menyukai 
produk-produk yang memberikan kualitas, penampilan dan ciri-ciri 
yang terbaik. manajemen dalam organisasi yang berorientasi pada 
produk demikian memusatkan energi mereka unutk mrmbuat 
produk yang baik dan terus menerus meningkatkan mutu produk 
tersebut.  
 
Menurut David W. Cravens (2004: 87) menyatakan bahwa, 
“Strategi produk meliputi: 1) Pengembangan produk baru, 2) 
pengelolaan program-progran demi keberhasilan produk, dan 3) 
pemilihan strategi untuk mengatasi produk yang bermasalah (seperti 
pengurangan biaya atau peningkatan mutu produk).                                                               
2) Harga  
Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian 
pemasaran berhak menentukan harga pokoknya. Pada umumnya, 
produsen barang industri sangat hati-hati dalam menghitung biaya 
untuk menentapkan harga produknya pada saat ada penawaran dari 
pembeli. Jadi, penetapan harga untuk produk-produk seperti ini 
cenderung berorientasi pada biaya. jika biaya per unit sudah 
ditentukan, maka biasanya presentase mark up yang ditetapkan 
diharapkan dapat menutup biaya pemasaran, biaya administrasi, dan 
laba bersih. 
Untuk berbagai macam barang industri dan konsumsi, 
penetapan harganya cenderung berorientasi pada permintaan. dalam 
hal ini dapat ditentukan berbagai tingkat penjualan pada berbagai 
  
macam harga dengan tidak mengabaikan biayanya. jadi, perubahan 
harga dapat dilihat akibatnya terhadap permintaan atau penjualan. 
secara rasional harga yang dipilih adalah tingkat harga yang dapat 
memberikan laba maksimal. 
3) Distribusi 
Terdapat tiga aspek pokok yang berkaitan dengan keputusan 
distribusi yaitu: a) system transportasi perusahaan yaitu tentang 
pemilihan alat transportasi, penentuan jadwal pengiriman, penentuan 
rute yang harus ditempuh, b) system penyimpanan, bagian perusahaan 
harus menentukan letak gudang, jenis peralatan yang dipakai, c) 
pemilihan saluran distribusi menyangkut keputusan-keputusan tentang 
penggunaan penyalur dan bagaimana menjalin kerjasama yang baik 
dengan para penyalur tersebut. 
Kebutuhan akan saluran distribusi akan semakin meningkat 
untuk menghubungkan produsen dengan pemakai akhir dan pasar 
bisnis. Pengambilan keputusan untuk menggunakan saluran distribusi 
menyangkut masalah jenis organisasi saluran yang akan digunakan, 
peningjkatan manajemen saluran perusahaan, dan intensitas distribusi 
sesuai dengan produk dan jasa. 
4) Promosi 
Promosi adalah unsur yang digunakan untuk memberitahukan 
dan membujuk pasar tentang produk baru perusahaan, iklan, penjualan, 
perorangan dan promosi penjualan sebagai kegiatan utama dalam 
promosi. Strategi promosi memainkan peran penting dalam 
menempatkan posisi produk di mata dan benak pembeli. Promosi 
memberitahukan, mengingatkan, dan membujuk pembeli serta pihak 
lain yang berpengaruh dalam proses pembelian. Ratusan juta dolar 
dihabiskan untuk kegiatan promosi setiap tahun. Hal ini mendasari 
pengambilan keputusan pelaksanaan promosi secara efektif dan 
efisien. Perusahaan juga sering menggunakan teknik promosi 
  
penjualan seperto pameran dan peragaan sebagai bagian dari 
promotion mix untuk barang industri. 
b. Proses perencanaan pemasaran 
Menurut Malcom, HB McDonald (1991: 11) memberikan definisi 
tentang perencanaan pemasaran yaitu “Rencana aplikasi berbagai sumberdaya 
pemasaran untuk mencapai sasaran-sasaran pemasaran perusahaan”. 
 Sedangkan menurut Cranfield dalam bukunya Malcom (1991: 12) 
rencana pemasaran ini seharusnya mencakup: 
1) Suatu ringkasan seluruh factor ekstern yang mempengaruhi 
operasi pemasaran perusahaan yang bersangkutan selama satu 
tahun sebelumnya, bersama dengan laporan mengenai kekuatan-
kekuatan  (strengths) dan kelemahan-kelemahannya 
(weaknesses) dibandingkan dengan persaingan yang ada dengan 
melihat factor peluang (opportunities) dan ancamannya (threats). 
Inilah yang biasa disebut sebagai analisis SWOT (Strengths, 
Weaknesses, Opportunities, Threats). 
2) Beberapa asumsi mengenai penentu-penentu kunci atas sukses 
dan gagalnya pemasaran. 
3) Sasaran dan srategi pemasaran secara menyeluruh. 
4) Program yang berisikan perincian penjangkaan waktu, 
tanggungjawab dan biaya serta ramalan dan anggaran pemasaran. 
 
Umumnya penyebab gagalnya suatu perencanaan perusahaan adalah 
perusahaan terlalu memusatkan perhatian pada prosedur dan masalah-masalah 
administrasinya sendiri, seharusnya tekanan ada pada pengumpulan informasi 
yang bermanfaat dan dapat dimengerti oleh manajemen. 
c. Analisa Kesempatan Pasar 
Analisa kesempatan pasar ini penting sekali dilakukan sebelum 
perusahaan menentukan tujuannya. Menurut Basu Swasta & Irawan (2001: 
49) mendefinsikan kesempatan pasar adalah “Kebutuhan pasar yang masih ada 
dan merupakan titik pangkal dari manajemen pemasaran”. Proses manajemen 
dijalankan untuk mengubah sumber-sember menjadi produk yang dapat 
memenuhi kebutuhan manusia. Philip Kotler (1993: 35) mendefinisikan 
kesempatan pemasaran perusahaan adalah “Sebuah arena yang menarik bagi 
usaha pemasaran dimana perusahaan tertentu akan menikmati keuntungan 
yang kompetitif”.  
  
Kesempatan-kesempatan pasar yang menarik bagi suatu perusahaan 
tertentu adalah dimana perusahaan dapat melakukan sesuatu mengenai 
kesempatan yang ada, dengan sumber daya dan tujuan yang ada pula. 
Biasanya kesempatan yang menarik berada berdekatan dengan pasar-pasar 
yang sudah dikenal perusahaan. Setiap perusahaan harus mampu 
mengidentifikasi kesempatan-kesempatan pasar baru. Perusahaan dapat 
meneliti kesempatan-kesempatan baru secara sistematis atau sambil lalu. 
Pimpinan perusahaan dapat membaca surat kabar, menghadiri pameran 
dagang, memperhatikan produk-produk pesaing dan menghimpun keterangan-
keterangan mengenai pasar. Adapun alasan-alasan yang dapat dikemukakan 
mengapa analisa kesempatan pasar ini perlu dilakukan lebih dahulu yaitu: 
1) Banyak perusahaan yang memulai usahanya karena mereka mengetahui 
adanya kesempatan yang sangat baik. Jadi dapat dikatakan bahwa 
perusahaan itu mempunyai suatu tujuan atau akan melakukan sesuatu 
karena adanya suatu kesempatan. 
2) Banyak perusahaan yang belum mempunyai tujuan secara jelas, sulit 
mengatakan tentang apa sebenarnya yang mereka butuhkan. Dari segi lain 
mereka ini mengetahui tentang adanya kesempatan yang baik. 
3) Banyak perusahaan yang mengubah tujuanya bilamana kesempatan yang 
ada berubah. 
Menurut Basu Swastha DH & Irawan (2001: 56) “Membedakan dua 
kesempatan pasar yaitu: a) kesempatan lingkungan, dan b) kesempatan 
perusahaan”. Kesempatan lingkungan ini akan muncul dalam setiap 
perekonomian bilamana masih terdapat kebutuhan yang belum terpenuhi. 
Sedangkan kesempatan perusahaan merupakan kesempatan yang dapat 
dinikmati oleh suatu perusahan bilamana memiliki keunggulan-keunggulan 
dari para pesaingnya. 
Untuk mendapatkan kesempatan-kesempatan pasar diperlukan 
perumusan mengenai pasar baik pasar produk maupun pasar umum. Pasar 
umum (generic market) merupakan suatu pasar dimana para penjual 
menawarkan produk-produk pengganti yang sangat berbeda. Pasar produk 
  
(produk market) merupakan suatu pasar dimana para penjual menawarkan 
produk-produk pengganti yang serupa. 
Menurut Basu Swastha DH & Irawan (2001: 48) “Kesempatan pasar 
merupakan titik awal dari manajemen pemasaran”. Sedangkan tugas dari 
manajemen pemasaran itu sendiri adalah: 
a) Mempelajari kebutuhan dan keinginan konsumen 
b) Mengembangkan suatu konsep produk yang ditujukan untuk memuaskan/ 
melayani kebutuhan yang belum terpenuhi. 
c) Mengadakan pengujian terhadap berlakunya konsep produk tersebut. 
d) Membuat desain produk. 
e) Mengembangkan pembungkusan dan merk. 
f) Mengatur distribusi. 
g) Menciptakan komunikasi pemasaran yang efektif dengan menggunakan 
media atau cara lain yang tepat. 
h) Memerikasa penjualan 
i) Memperhatikan kepuasan konsumen. 
 
5. Industri 
a. Pengertian Industri 
Menurut Irzan Azhary (1986: 17) mendefinisikan “Industri adalah 
bagian dari proses produksi yang tidak mengambil bahan langsung dari alam 
tetapi barang itu diolah dulu menjadi barang yang bernilai bagi masyarakat”. 
Menurut Suyadi Prawirosentono (2002: 22) mamberikan definisi industri 
adalah “Kelompok perusahaan yang mempunyai kegiatan sejenis baik secara 
vertical maupun secara horizontal”. 
Pengertian industri menurut Dumairy (1997: 227) adalah sebagai 
berikut: 
Industri mempinyai dua arti. Pertama, industri dapat berarti himpunan 
perusahaan sejenis. Dalam konteks ini sebutan industri kosmetika, 
misalnya, berarti himpunan perusahaan penghasil produk-produk 
kosmetik, industri tekstil maksudnya himpunan pabrik atau perusahaan 
tekstil. Kedua, industri dapat pula merujuk ke suatu sektor ekonomi 
yang didalamnya terdapat kegiatan produktif yang mengolah bahan 
  
mentah menjadi barang jadi atau barang setengah jadi. Kegiatan 
pengolahan itu sendiri dapat bersifat mesinal, elektrikal, atau bahkan 
manual”.  
  
Untuk pengertian yang pertama, industri dapat dikatakan sebagai 
kumpulan dari perusahaan atau pabrik yang memproduksi barang-barang 
sejenis. Nama dari industri menyesuaikan dengan nama produk yang 
dihasilkan. Sebagai contoh, industri keramik adalah kumpulan dari pabrik atau 
perusahaan yang menghasilkan keramik. Dari pengertian kedua, industri dapat 
dikatakan sebagai suatu kegiatan yang mengolah bahan mentah menjadi 
barang jadi atau barang setengah jadi dengan menggunakan mesin, elektrikal 
atau manual. 
b. Pengertian Usaha Kecil dan Menengah 
Berdasarkan UU No. 9/1995 tentang usaha kecil dikutip oleh Pandji 
Anoraga & Djoko Sudantoko (2002: 225) yang dimaksud dengan usaha kecil 
adalah 
Kegiatan ekonomi rakyat yang berskala kecil dalam memenuhi kriteria 
kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan seperti kepemilikan 
sebagaimana diatur dalam undang-undang ini. Usaha kecil yang 
dimaksud di sini meliputi juga usaha kecil informal dan usaha kecil 
tradisional. Adapun usaha kecil informal adalah berbagai usaha yang 
belum terdaftar, belum tercatat dan belum berbadan hokum, antara lain 
petani penggarap, industri rumah tangga, pedagang asongan, pedagang 
keliling, pedagang kaki lima dan pemulung. Sedangkan usaha kecil 
tradisional adalah usaha yang menggunakan alat produksi sederhana 
yang telah digunakan secara turun temurun, dan atau berkaitan dengan 
seni atau budaya”. 
 
Menurut Pandji Anoraga & Djoko Sudantoko (2002: 245) yang 
dimaksud dengan usaha menengah adalah “Kegiatan ekonomi yang 
mempunyai kriteria: 1) Asset Rp. 10 milyar,- tidak termasuk tanah dan 
bangunan tempat usaha, atau 2) Omzet tahunan Rp. 50 milyar,-“. Sedangkan 
dalam Konsep Inpres UKM dikutip oleh Pandji Anoraga & Djoko Sudantoko 
(2002: 245) yang dimaksud dengan UKM adalah “Kegiatan ekonomi dengan 
kriteria : 1) Asset Rp. 50 milyar,- tidak termasuk tanah dan bangunan tempat 
usaha, atau 2) Omzet tahunan Rp. 250 milyar,-“. 
  
Menurut Suryana (2003: 44) “Keberhasilan usaha ditentukan oleh 
beberapa faktor yaitu: 1) kemampuan dan kemauan, 2) tekad yang kuat dan 
kerja keras, 3) kesempatan dan peluang”. 
c. Klasifikasi Industri 
Ada beragam klasifikasi industri yang dilakukan oleh para ahli. 
Diantaranya klasifikasi industri yang ditulis oleh Suyadi Prawirosentono 
(2002: 26) sebagai berikut: 
Klasifikasi industri atas dasar skala usaha: 
1) Industri skala usaha kecil (small scale industry), yaitu usaha kecil 
yang modal usahanya lebih kecil dari Rp 100 juta. 
2) Industri skala usaha menengah (medium scala industry), yaitu 
usaha menengah yang modal usahanya Rp 100 juta samapai 
dengan Rp 500 juta. 
3) Industri skala usaha besar (large scala industry), yaitu usaha  besar 
yang modal usahanya diatas Rp 500 juta. 
 
Menurut Dumairy (1997: 232) mengelompokkan jenis industri 
berdasarkan berbagai hal antara lain: 
1) Pengelompokkan berdasarkan keperluan perencanaan anggaran 
Negara dan analisis pemebangunan pemerintah membagi sektor 
industri pengolahan  menjadi tiga sub sektor yaitu: 
a) Sub sektor industri pengolahan non migas 
b) Sub sektor pengilangan minyak bumi 
c) Sub sektor pengolahan gas alam cair 
2) Untuk keperluan pengembangan sektor industri sendiri serta 
berkaitan dengan administrasi Departemen Perindustrian dan 
Perdagangan, industri di Indonesia digolongkan berdasarkan 
hubungan arus produknya menjadi: 
a) Industri hulu 
b) Industri hilir 
d. Manfaat industri 
Menurut Irsan Azhary (1986: 5), bahwa dengan adanya pengembangan 
industri banyak manfaat yang didapatkan antara lain: 
1) Dengan adanya industri maka kebutuhan manusia seperti sandang, 
papan, dan barang-barang lain yang dibutuhkan dapat terpenuhi. 
Adanya industri yang menghasilkan barang-barang yang 
dibutuhkan masyarakat berarti dapat menghemat devisa Negara. 
2) Dengan adanya industri tercipta lapangan kerja baru, semakin 
banyak jumlah industri yang dibangun maka banyak pila tenaga 
  
kerja yang dapat diserap atau lebih-lebih yang dibangun bersifat 
padat karya 
3) Apabila barang yang dihasilkan Negara Indonesia sudah memenuhi 
standart eksport, maka akan meningkatkan devisa Negara. 
4) Dengan adanya industri dapat meningkatkan pendapatan perkapita. 
5) Adanya industri secara tidak langsung dapat ikut serta mendukung 
pembangunan nasional di bidang ekonomi terutama  sektor industri  
  
6. Gempa Bumi 
Seperti yang telah kita ketahui bersama, bahwa bangsa Indonesia sedang 
mengalami cobaan yang datang silih berganti. Diantaranya adalah ancaman 
letusan gunung berapi, banjir, tanah longsor, dan yang sangat memprihatinkan 
adalah bencana gempa bumi pada Mei 2006 lalu, yang berkekuatan 5,9 skala 
richter. Jaringan infrastruktur seperti gedung, sekolah, rumah dan fasilitas umum 
lain roboh, bahkan rata dengan tanah hingga tidak dapat dihuni lagi. Kegiatan 
sektor perekonomian, pendidikan, perdagangan, pariwisata dan aktivitas lain 
menjadi terganggu dan tidak berjalan normal seperti biasanya. 
Menurut Yusman Hestiyanto (2002 : 117) mendefinisikan gempa bumi 
adalah “Getaran yang dapat dirasakan di permukaan bumi karena adanya gerakan, 
terutama yang berasal dari dalam lapisan-lapisan bumi”. Gempa bumi merupakan 
aktivitas lempeng tektonik yang sering terjadi. Jika semua guncangan , mulai dari 
yang lemah sampai yang keras dihitung, gempa bumi terjadi sekitar sejuta kali 
setiap tahun. 
Secara umum gempa bumi dapat dibedakan menjadi tiga yaitu: gempa 
tektonis, gempa vulkanis, dan gempa runtuhan. 
a. Gempa Tektonis 
  Sebagian besar gempa bumi disebabkan oleh proses tektonik, yaitu 
gerakan yang terjadi di dalam kulit bumi secara tiba-tiba, baik berupa patahan 
maupun pergeseran. Menurut teori lempeng tektonik, pusat gempa tektonis 
terdapat di zona subduksi yaitu pertemuan antara lempeng benua dengan 
lempeng samudera. Pinggir depan lempeng samudera masuk ke bawah 
lempeng benua.  
 
  
b. Gempa Vulkanis 
  Gempa vulkanis adalah gempa yang disebabkan oleh adanya letusan 
atau retakan yang terjadi di dalam struktur gunung berapi. Gempa vulkanis 
terjadi karena magma atau betuan yang meleleh menerobos ke atas kerak 
bumi. Gempa bumi vulkanis sangat terasa di daerah sekitar gunung berapi, 
tetapi pengaruhnya tidak terasa pada daerah yang cukup jauh. Hal itu 
disebabkan intensitas gempa bumi vulkanis berkisar dari lemah sampai 
sedang. 
c. Gempa Runtuhan 
  Terjadinya gempa runtuhan antara lain disebabkan oleh adanya 
longsoran massa batuan, misalnya dari lereng gunung atau dari atas atau sisi 
gua, dan adanya tanah ambles. Intensitas gempa runtuhan sangat kecil 
sehingga tidak terasa pada jarak yang jauh. Gempa runtuhan juga disebut 
gempa terban. 
 Berdasarkan berita dalam (http//m.s.wikipedia.org/wiki/gempabumi.) 
gempa bumi didefinisikan sebagai  “Getaran yang terjadi di permukaan bumi”. 
Gempa bumi biasa disebabkan oleh pergerakan kerak bumi (lempeng bumi). Kata 
gempa bumi juga digunakan untuk menunjukkan daerah asal terjadinya kejadian 
gempa bumi tersebut. Bumi kita walaupun padat, selalu bergerak, dan gempa 
bumi terjadi apabila tekanan yang terjadi karena pergerakan itu sudah terlalu besar 
untuk dapat ditahan. 
Gerakan kerak bumi menyebabkan adanya gelombang gempa bumi 
dengan intensitas dari yang sangat lemah sampai sangat kuat. Gerakan kerak bumi 
yang lemah sulit untuk dirasakan. Adanya gerakan itu baru dapat diketahui 
dengan menggunakan alat pengukur gerakan yang peka, yakni seismograf. 
Seismograf dapat mencatat getaran-getaran dan gerakan gelombang gempa bumi 
serta dapat digunakan untuk menunjukan pusat terjadinya gempa. 
Dalam kejadian gempa, guncangan yang pertama kali kita rasakan, pada 
dasarnya adalah gelombang primer yang longitudinal. Sementara gelombang 
sekunder sering dikenal sebagai gelombang susulan. Getaran gelombang sekunder 
biasanya lebih kecil daripada gelombang primer. Gempa-gempa susulan 
  
intensitasnya selalu lebih kecil dari gempa utama. Hal ini disebabkan karena 
jalannya yang lambat, dan alam perjalanan sudah mengalami banyak hambatan. 
 Sumber gempa dapat berada di jalur-jalur perbatasan antara dua lempeng 
litosfera yang saling bertemu, atau saling bergesekan. Di selatan Jawa terdapat 
batas interaksi antara lempeng India – Australia yang mendesak ke utara lempeng 
Eurosia. Desakan lempeng ini yang selanjutnya menghasilkan tataan geologis 
yang kompleks, antara lain menciptakan zona-zona lemah yang jika bergeser 
menimbulkan sesar. Sesar-sesar ini bila bergerak dapat menimbulkan gempa. 
 Terkait dengan ancaman gempa bumi, sebenarnya yang paling penting 
adalah memahami siklusitasnya, yakni kapan peristiwa gempa akan terulang lagi. 
Gempa-gempa katastofi di Indonesia bagian barat pada umumnya menunjukan 
siklus antara 20 tahunan hingga 100 tahunan. Gempa besar di Yogyakarta pernah 
terjadi pada tahun 1923, bearti sudah sekitar 80 tahun yang lalu. Diperkirakan 
gempa di Yogyakarta berasal dari suatu sesar lama yang teraktifkan kembali. 
Pengaktifan kembali sesar tersebut, tidak terlepas dari adanya dorongan tenaga 
tektonik interaksi antara lempeng India – Australia dan lempeng Eurasia di selatan 
Pulau Jawa. 
 Terdapat perbedaan antara gempa di laut dan di darat, sedangkan bumi 
terdiri dari lempengan-lempengan. Ada lempengan Samudera, terdapat juga 
lempengan Benua. Indonesia terletak di lempengan Eurasia, di selatannya ada 
lempengan Australia dan di utara ada lempengan Pasifik. Lempengan tersebut 
saling menghujam dan saling bertubrukan dan petemuan lempeng tersebut berada 
di laut. Pertemuan lempeng tersebut dapat menimbulkan gempa yang cukup besar, 
tetapi biasanya jauh berada di bawah tanah. Semakin jauh dari pertemuan 
lempengan semakin dalam pada letak pusat gempa di permukaan tanah. 
 
B. Kerangka Pemikiran 
Kerangka berpikir adalah suatu penalaran atau alur untuk menggambarkan 
pola pikir terhadap permasalahan penelitian yang diilustrasikan dalam gambar. 
Sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong memulai usahanya karena ada 
kesempatan pasar yang baik. Bagi seorang pemasar, kesempatan pemasaran  
  
merupakan kebutuhan pasar yang masih ada dan pemasar bertugas mengubah 
sumber-sumber menjadi produk yang dapat memenuhi kebutuhan manusia. Dalam 
perusahaan terdapat dua kesempatan yaitu kesempatan lingkungan dan 
kesempatan perusahaan. Kesempatan lingkungan ini akan muncul dalam setiap 
perekonomian bila masih terdapat kebutuhan yang belum terpenuhi, maka 
kesempatan diangggap sangat baik. Sedangkan kesempatan perusahaan 
merupakan kesempatan yang dapat dinikmati suatu perusahaan apabila memiliki 
keunggulan daripada pesaingnya. 
 Analisa kesempatan pasar untuk sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong terjadi karena faktor sumber daya alam yaitu bahan baku yang mudah 
diperoleh. Perajin gerabah di Kecamatan Pundong melihat fenomena tersebut 
sebagai peluang mereka untuk merintis usaha sebagai perajin gerabah. Selain itu 
banyaknya konsumen yang menginginkan barang-barang industri dari daerah 
Pundong juga dilihat sebagai kesempatan pasar yang baik. Para perajin gerabah di 
Kecamatan Pundong juga melihat kemampuan-kemampuan yang ada pada diri 
mereka serta  keunggulan-keunggulan produk gerabah yang diproduksi sehingga  
mereka mampu bersaing dengan perajin dari daerah lain. Mereka selalu 
melakukan inovasi produk dengan maksud agar barang yang di produksi dapat 
diterima pasar, dan konsumen selalu mendapatkan barang-barang baru. 
Namun dapat kita sadari bahwa, dalam mendirikan usaha setiap pengusaha 
pasti melakukan strategi pemasaran untuk mengembangkan usaha. Pengembangan 
strategi pemasaran tersebut diantaranya mencakup: segmentasi pasar, penentuan 
posisi pasar, strategi memasuki pasar, dan strategi marketing mix.  
Segmentasi pasar merupakan kegiatan membagi-bagi pasar yang bersifat 
heterogen dari suatu produk ke dalam satuan-satuan pasar (segmen pasar)  yang 
bersifat homogen. Dalam penentuan posisi pasar terdapat dua macam strategi 
yaitu konsentrasi segmen tunggal, dan konsentrasi segmen ganda. Sedangkan 
dalam memasuki segmen pasar, perusahaan dapat menempuh tiga cara yaitu: 
membeli perusahaan lain, berkembang sendiri, mengadakan kerjasama dengan 
perusahaan lain. Dalam strategi pemasaran yang paling penting adalah marketing 
mix yaitu kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari 
  
system pemasaran perusahaan, yakni: produk, struktur harga, kegiatan promosi, 
dan system distribusi. 
Empat macam strategi pemasaran tersebut diharapkan mampu mendukung 
keberhasilan usaha sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong. Tidak dapat 
dipungkiri juga bahwa, terdapat berbagai permasalahan yang muncul dalam 
mendirikan usaha. Permasalahan atau kendala tersebut dapat berasal dari dalam 
maupun luar perusahaan. Kendala dari dalam perusahaan misalnya: masalah 
SDM, keuangan, tingkat produktivitas perusahaan, dan sebagainya. Sedangkan 
kendala dari luar misalnya: banyaknya pesaing, faktor alam seperti, banjir, 
kebakaran, tanah longsor, gempa bumi. Seperti kejadian yang menimpa perajin 
sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong, mereka menghadapi kendala yang 
cukup berpengaruh berasal dari luar perusahaan  yaitu bencana gempa bumi yang 
mengakibatkan ribuan nyawa melayang, hancurnya rumah, tempat usaha, barang 
produksi siap jual hancur dan rusak, peralatan produksi rusak, dan meningggalkan 
trauma yang mendalam bagi mereka. 
Keadaan ini sempat membuat kegiatan industri daerah Pundong 
mengalami kemacetan bahkan lumpuh total. Namun mereka tidak lantas larut 
dalam keterpurukan tersebut, mereka mencoba bangkit dan memulai usahanya 
kembali. Bantuan dari dalam maupun luar negeri pun terus mengalir guna 
menghidupkan industri gerabah di Kecamatan Pundong tersebut. 
Gempa bumi yang mengguncang Yogyakarta Mei 2006 lalu membawa 
dampak buruk bagi kelangsungan dan keberhasilan usaha sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong, berpengaruh juga terhadap kegiatan ekonomi 
pengusahanya dan pekerjanya. Analisis dan uraian di atas dapat diketahui sejauh 
mana para perajin sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong untuk berhasil 
membangun kembali usahanya pasca gempa bumi dengan menerapkan strategi 
pemasaran yang telah ada dan bagaimana upaya-upaya yang dapat dilakukan 
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A. Tempat dan Waktu Penelitian 
 
1. Tempat Penelitian 
 Sesuai dengan permasalahan yang ada, maka lokasi penelitian yang diambil 
adalah  Sentra Industri Gerabah di Kecamatan Pundong Kabupaten Bantul. Pemilihan 
lokasi ini dikarenakan mudah untuk mendapatkan data yang diperlukan. 
 
2. Waktu Penelitian 
 Bertolak dari masalah yang penulis teliti, maka penelitian ini  dimulai pada 
bulan April hingga Mei 2007, sedangkan penyusunan Skripsi dilakukan pada bulan 
Januari sampai dengan Agustus 2007. 
 
B. Bentuk dan Strategi Penelitian 
1. Bentuk Penelitian 
 Berdasarkan masalah yang diajukan dalam penelitian ini yang ditekankan 
pada masalah dan makna persepsi, maka bentuk penelitian ini adalah penelitian 
deskriptif kualitatif. Menurut Bodgan dan Taylor seperti dikutip Moleong (2005: 4) 
mendefinisikan metode kualitatif sebagai “Prosedur penelitian yang menghasilkan 
data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang 
dapat diamati”.  
 Menurut Kirk & Miller seperti dikutip Moleong (2005: 3) mendefinisikan 
”Penelitian kualitatif pada mulanya bersumber pada pengamatan kualitatif yang 
dipertentangkan dengan pengamatan kuantitatif”. Lebih lanjut Hadari Nawawi (1996: 
73) mendefinisikan bahwa “Metode deskriptif dapat diartikan sebagai  prosedur 
pemecahan yang diselidiki, dengan menggambarkan atau melukiskan keadaan obyek 
penelitian pada saat sekarang berdasarkan fakta-fakta yang tampak atau sebagaimana 
  
adanya”. Metode deskriptif memusatkan perhatiannya pada penemuan-penemuan 
fakta (fact finding) sebagaimana keadaan sebenarnya. Data yang akan dihasilkan 
dalam penelitian ini adalah berupa kata-kata tertulis atau lisan dari obyek penelitian 
dengan menggambarkan atau melukiskan keadaan sebagaimana mestinya.  
 Salah satu karakteristik penelitian kualitatif adalah penelitian yang datanya 
berupa kata-kata, gambar, dan bukan angka-angka. Peneliti menekankan catatan yang 
menggambarkan situasi sebenarnya guna mendukung penyajian data. Peneliti 
berusaha menganalisis data dengan semua kekayaan wataknya yang penuh nuansa, 
sedekat mungkin dengan bentuk aslinya seperti pada waktu mencatat.  
 Selain menekankan pada teori, penelitian kualitatif juga mementingkan proses 
dari pada hasil. Moleong (2005: 11) menjelaskan bahwa “Penelitian kualitatif lebih 
banyak mementingkan segi proses dari pada hasil”. Hal ini disebabkan oleh hubungan 
bagian-bagian yang sedang diteliti akan jauh lebih jelas apabila diamati dalam proses. 
Penelitian kualitatif juga menghendaki ditetapkannya batasan dalam penelitian 
atas dasar focus yang timbul sebagai masalah dalam penelitian. Hal tersebut 
disebabkan oleh beberapa hal. Pertama, batas menentukan kenyataan ganda yang 
kemudian mempertajam fokus. Kedua, penetapan fokus dapat lebih dekat 
dihubungkan oleh interaksi antara peneliti dan fokus. Dengan kata lain, 
bagaimanapun penetapan fokus sebagai masalah penelitian penting artinya dalam 
usaha menemukan batas penelitian. 
2. Strategi Penelitian 
Dalam metode diskriptif kualitatif ini, data yang diperoleh berupa kata-kata, 
gambar, dan bukan angka-angka, yang merupakan gambaran dari keadaan yang 
sebenarnya. Dalam penelitian ini kegiatan mengumpulkan data bersifat tunggal 
terpancang. Pengumpulan data terarah pada tujuan yang ingin dicapai sehingga sering 
disebut studi kasus atau riset terpancang (embedded research). Hal ini sesuai 
pendapat Sutopo (2002: 112) “Bahwa pada penelitian terpancang, peneliti di dalam 
proposalnya sudah memilih dan menentukan variabel yang menjadi fokus utamanya 
sebelum memasuki lapangan”. Peneliti sudah memilih variabel tertentu sebagai 
  
fokusnya, tetapi harus terbuka, dan dalam melakukan analisis ia harus tetap berpikir 
holistik, dimana beragam variabel lain yang ada, meski tidak dalam posisi terfokus 
tetap ada hubungan yang bersifat interaktif dengan variabel utamanya, sehingga bila 
cukup penting juga memerlukan diskripsi penjelasan di dalam laporan penelitiannya. 
  
C. Sumber Data 
Dalam sebuah penelitian sumber data merupakan hal yang penting. Karena 
tanpa adanya sumber data yang jelas, suatu penelitian tidak dapat dikatakan valid. 
Lofland seperti yang dikutip Moleong (2005: 157) mengemukakan bahwa, “Sumber 
data utama dalam penelitian kualitatif ialah kata-kata, dan tindakan, selebihnya 
adalah data tambahan seperti dokumen dan lain-lain”. Kata-kata dan tindakan orang-
orang yang diamati atau diwawancarai merupakan sumber data utama, dicatat melelui 
catatan tertulis atau melalui perekaman video/ audio tapes, pengambilan foto atau 
film. Adapun sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
1) Informan 
Pengertian informan dalam penelitian kualitatif adalah seseorang yang dipandang 
mengetahui permasalahan yang sedang dikaji dalam penelitian dan bersedia untuk 
memberikan informasi kepada peneliti yang berupa kata-kata.  
2)   Tempat dan Peristiwa 
Kegiatan penelitian kualitatif tidak terlepas dari wawancara dan observasi yang 
melibatkan tempat, pelaku dan peristiwa yang terjadi. Hal ini dilakukan agar 
peneliti dapat berhasil sesuai dengan tujuan.  
3)   Arsip dan Dokumen  
Menurut HB. Sutopo (2002: 51) menyatakan bahwa “Dokumen adalah bahan 
tertulis atau benda yang bergayut dengan suatu peristiwa atau aktivitas tertentu, 
sedangkan arsip merupakan catatan rekaman yang sifatnya lebih formal 
terencana”. Dalam penelitian ini dokumen dan arsip yang digunakan adalah 
segala bentuk arsip dan dokumen yang mempunyai hubungan dengan 
permasalahan dan tujuan penelitian.  
  
Berdasarkan sumber data di atas, maka dalam penelitian ini penulis memilih 
perajin sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong Bantul yang mempunyai 
pegetahuan mendalam sesuai dengan masalah yang diteliti sebagai sumber informan. 
Adapun tempat yang akan diteliti adalah sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong Bantul, sedangkan peristiwa yang dimaksud adalah kegiatan pembuatan 
kerajinan gerabah di daerah tersebut pasca gempa bumi 27 Mei 2006 lalu. Arsip dan 
dokumen yang digunakan dapat berupa data tentang jumlah perajin di sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong Bantul, permasalahan-permasalahan yang terjadi 
setelah gempa bumi Mei 2006 lalu, serta dokumen-dokumen yang berhubungan 
dengan penelitian ini maupun buku-buku literatur lainnya. 
 
D. Teknik Sampling 
Penelitian kualitatif cenderung menggunakan teknik cuplikan atau sampling 
yang bersifat selektif dengan menggunakan pertimbangan berdasarkan konsep teoritis 
yang digunakan. Dengan kata lain teknik sampling adalah teknik yang digunakan 
untuk menyeleksi atau memfokuskan permasalahan agar pemilihan sampel lebih 
mengarah pada tujuan penelitian. Peneliti tidak menentukan jumlah sampel, tetapi 
peneliti menentukan sejumlah informan untuk diwawancarai guna memperoleh 
informasi tentang permasalahan yang sedang diteliti. Peneliti berusaha mendapatkan 
informasi sebanyak mungkin yang diperoleh dari berbagai sumber. Hal ini seperti 
pendapat Sutopo (2002: 55) menjelaskan teknik sampling bagi penelitian kualitatif 
yaitu sebagai berikut: 
Cuplikan/sampling dalam penelitian kualitatif sering juga dinyatakan sebagai 
internal sampling. Dalam cuplikan yang bersifat internal, cuplikan diambil 
untuk mewakili informasinya dengan kelengkapan dan kedalamannya yang 
tidak sangat perlu ditentukan oleh jumlah sumber datanya, karena jumlah 
informan yang kecil saja bisa menjelaskan informasi tertentu secara lebih 
lengkap dan benar dari pada informasi yang diperoleh dari jumlah nara 
sumber yang lebih banyak, yang mungkin kurang mengetahui dan memahami 
informasi yang sebenarnya. 
 
  
Menurut Suharsimi Arikunto (2005: 95) terdapat beberapa teknik 
pengambilan sampel yaitu sebagai berikut : 
Pengambilan sampel (sampling techniques) yang biasa dikenal antara lain 
adalah : sampling acak (random sampling), sampling kelompok (cluster 
sampling), sampling berstrata (stratified sampling), sampling bertujuan 
(purposive sampling), sampling daerah atau sampling wilayah (area 
sampling), sampling kembar (double sampling), dan sampling berimbang 
(proportional sampling). 
 
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini yaitu menggunakan teknik 
Purposive Sampling (sampel bertujuan). Sampel dipilih berdasarkan pertimbangan-
pertimbangan tertentu. Suharsimi Arikunto (2005: 97) menjelaskan bahwa “Sampel 
bertujuan dilakukan dengan cara mengambil subyek bukan berdasarkan atas strata, 
random atau daerah tetapi didasarkan atas tujuan tertentu”.  Pengambilan sampel 
lebih ditekankan pada kualitas pemahamannya pada masalah yang diteliti.  
Dalam penelitian ini populasi adalah jumlah keseluruhan perajin sentra 
industri gerabah di Kecamatan Pundong. Jumlah populasi perajin gerabah di 
Kecamatan Pundong adalah 222 perajin, yang tersebar  di 8 pedusunan. Sebagai 
sampel diambil perajin yang memliki informasi lengkap sesuai dengan topik 
penelitian. 
Jumlah sampel akan berkembang (Snow Ball) yaitu dari satu informan ke 
informan lain sampai informasi yang dibutuhkan mencukupi. Hal ini dikarenakan 
agar data yang diperoleh bisa mendalam, sehingga diperlukan informan yang benar-
benar mengetahui dan memahami permasalahan yang sedang diteliti. Peneliti 
memilih informan kemudian informan tersebut diminta untuk menunjuk informan 
berikutnya yang dianggap lebih mengetahui dan memahami permasalahan yang 
diteliti. Dengan begitu data yang diperoleh akan mendalam dan benar-benar 
mendukung tercapainya hasil penelitian. 
 
E. Teknik Pengumpulan Data 
  
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan 
tiga macam teknik yaitu: metode observasi, metode interview dan metode 
dokumentasi. 
 
1. Metode Observasi 
Menurut pendapat Suharsimi Arikunto (2002: 128) “Observasi dapat 
dilakukan melalui pengelihatan, penciuman, pendengaran, peraba dan penyerap”. 
Sehingga dapat dikatakan bahwa observasi merupakan hal yang dapat dilakukan 
secara langsung terhadap obyek penelitian, mencatat fenomena yang diselidiki 
melalui pengelihatan dan pendengaran.  
Teknik observasi dalam kegiatan penelitian dapat dilakukan secara langsung 
maupun tidak langsung seperti ungkapan Spardley yang dikutip H.B Sutopo (2002: 
65) menjelaskan “Peran dalam observasi dapat dibagi menjadi (1) tidak berperan 
sama sekali, (2) berperan yang terdiri dari berperan pasif dan berperan aktif, dan (3) 
berperan penuh”. 
Penjelasan dari ungkapan di atas dapat dilihat sebagi berikut: 
a. Tidak berperan sama sekali, peneliti sama sekali kehadirannya untuk melakukan 
observasi tidak diketahui oleh subjek yang diamati. 
b. Berperan pasif, peneliti hanya mendatangi lokasi, tetapi sama sekali tidak 
berperan sebagai apapun selain sebagai pengamat pasif. 
c. Berperan aktif, merupakan cara khusus dan peneliti tidak bersikap pasif sebagai 
pengamat, tetapi memainkan berbagai peran yang yang dimungkinkan dalam 
suatu situasi yang berkaitan dengan penelitiannya, dengan mempertimbangkan 
akses yang bisa diperolehnya yang bisa dimanfaatkan bagi pengumpulan data. 
d. Observasi berperan penuh, bahwa peneliti memang memiliki peran dalam lokasi 
studinya sehingga benar-benar terlibat dalam suatu kegiatan yang ditelitinya . 
Dalam penelitian ini peneliti tergolong dalam kategori ketiga yaitu observasi 
dengan berperan aktif dalam pengamatan di lokasi penelitian.  
2. Metode Wawancara 
  
Teknik yang dilaukan peneliti selain observasi adalah wawancara. Lexy J. 
Moleong (2005: 186) mengemukakan bahwa “Wawancara adalah percakapan dengan 
maksud tertentu. Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara 
(interviewer) yang mengajukan pertanyaan dan yang diwawancarai (interviewee) 
yang memberikan jawaban atas pertanyaan itu”. Adapun jenis wawancara menurut 
Patton, seperti yang dikutip oleh Moleong (2005: 187) adalah sebagai berikut: 
a.  Wawancara Pembicaraan Informal 
 Pada jenis ini pertanyaan yang diajukan sangat tergantung pada pewawancara itu 
sendiri, jadi tergantung pada spontanitasnya dalam mengajukan pertanyaan 
kepada yang diwawancarai.  
b.  Pendekatan Menggunakan Petunjuk Umum Wawancara 
 Jenis wawancara ini mengharuskan pewawancara membuat kerangka dan garis 
besar pokok-pokok yang ditanyakan dalam proses wawancara. 
c. Wawancara Baku Terbuka 
 Adalah wawancara yang memakai seperangkat pertanyaan baku. Urutan 
pertanyaan, kata-katanya dan cara penyajiannya pun sama untuk semua informan.  
Jenis wawancara yang digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara baku 
terbuka. 
Untuk mempermudah dalam pelaksanaan kegiatan wawancara diperlukan hal-
hal sebagai berikut: 
1)   Perencanaan Wawancara 
Dalam perencanaan ini tahap pertama adalah menentukan orang yang akan 
diwawancarai. Langkah kedua mencari tahu bagaimana cara yang sebaiknya 
untuk mengadakan kontak dengan mereka, langkah ketiga mengadakan persiapan 
yang matang seperti latihan memperkenalkan diri dan memberikan iktisar singkat 
tentang penelitian. 
2)   Pelaksanaan Wawancara 
  
Pelaksanaannya menyangkut pewawancara dengan yang diwawancarai yaitu yang 





3)   Kegiatan Sesudah Wawancara 
Sesudah kegiatan wawancara berakhir hendaknya menggunakan waktu untuk 
mengecek kualitas datanya dan membuat catatan lapangan serta 
mengorganisasikan data agar siap dijadikan bahan analisis. 
Teknik wawancara dilakukan untuk mendapatkan informasi secara langsung 
dari sumbernya sehingga data yang diperoleh dapat dipercaya. Data yang 
dikumpulkan dengan wawancara merupakan data penguat bagi penemuan data yang 
dikumpulkan untuk mendukung penjelasan tentang permasalahan yang diteliti. 
3. Metode Dokumentasi 
 Dokumen dibagi menjadi dua, yaitu dokumen pribadi dan dokumen resmi. 
Dokumen pribadi adalah catatan atau karangan seseorang secara tertulis tentang 
tindakan, pengalaman dan kepercayaannya, misalnya surat pribadi, autobiografi, buku 
harian dan lain-lain. Dokumen resmi terbagi atas dokumen internal dan dokumen 
eksternal. Dokumen internal berupa memo, pengumuman, instruksi, peraturan-
peraturan dan lain-lain yang digunakan kalangan sendiri. Dokumen tersebut dapat 
menyajikan informasi tentang keadaan, aturan-aturan dan lain-lain. Sedangkan 
dokumen eksternal berisi bahan-bahan informasi yang dihasilkan oleh lembaga sosial, 
seperti majalah, buletin dan berita yang disiarkan kepada media massa. Menurut 
Moleong (2005: 216) mendefinisikan “Dokumen adalah setiap bahan tertulis ataupun 
film, yang digunakan sebagai sumber data yang dapat dimanfaatkan untuk menguji, 
menafsirkan, bahkan untuk meramal”. Teknik ini juga digunakan dengan 
pertimbangan sebagai berikut: 
  
a. Dokumen merupakan sumber data yang sangat penting dalam penelitian data 
kualitatif, karena dapat digunakan untuk menguji, menafsirkan, serta meramalkan. 
b. Dokumen digunakan sebagai sumber data sebab datanya stabil dan kaya akan 
informasi. 
c. Lebih murah dan mudah didapatkan 
d. Lebih mudah dalam kajian isi karena tidak bersifat reaktif 
e. Berguna sebagai bukti kebenaran dalan suatu pengujian. 
F. Validitas Data 
Validitas data atau kesahihan data merupakan kebenaran data dari kancah 
peneliti. Hal ini dilakukan oleh peneliti dengan maksud supaya hasil penelitiannya 
benar-benar dapat dipertanggungjawabkan, karena validitas data menunjukkan mutu 
seluruh proses pengumpulan data dalam penelitian. Data yang telah dikumpulkan, 
diolah dan diuji kesahihannya melalui teknik pemeriksaan tertentu. 
Agar data yang diperoleh benar-benar valid, maka pemeriksaan keabsahan 
data menggunakan teknik triangulasi yaitu pengecekan atau sebagai pembanding 
terhadap data tersebut. Menurut Patton yang dikutip oleh H. B Sutopo (2002: 78) 
“Membedakan empat macam triangulasi sebagai teknik pemeriksaan data, yaitu 
trianggulasi data (trianggulasi sumber), trianggulasi metode, trianggulasi peneliti, 
trianggulasi teori. Penjelasan macam triangulasi tersebut adalah sebagai berikut: 
1. Triangulasi Sumber 
Cara ini mengarahkan peneliti agar di dalam mengumpulkan data, ia wajib 
menggunakan beragam sumber data yang tersedia. Artinya, data yang sama atau 
sejenis, akan lebih mentab kebenarannya bila digali dari beberapa sumber data 
yang berbeda. Dengan demikian apa yang diperoleh dari sumber yang satu, bisa 
lebih teruji kebenarannya bilamana dibandingkan dengan data sejenis yang 
diperoleh dari sumber lain yang berbeda, baik kelompok sumber sejenis maupun 
sumber yang berbeda jenisnya. Trianggulasi sumber bisa menggunakan satu jenis 
sumber data seperti, informan, namun beberapa informan atau narasumber yang 
digunakan harus merupakan kelompok atau tingkatan yang berbeda-beda, 
  
misalnya di dalam status atau posisi perannya yang berkaitan dalam konteks 
tertentu.   
2. Triangulasi Metode 
Jenis trianggulasi ini dapat dilakukan oleh seorang peneliti dengan 
mengumpulkan data sejenis tetapi dengan mengunakan teknik atau metode 
pengumpulan data yang berbeda. Disini yang ditekankan adalah penggunaan 
metode pengumpulan data yang berbeda, dan bahkan lebih jelas untuk diusahakan 
mengarah pada sumber data yang sama untuk menguji kemantapan informasinya. 
3. Triangulasi Peneliti 
Yang dimaksud dengan cara triangulasi ini adalah hasil penelitian baik 
data atau pun simpilan mengenai bagian tertentu atau keseluruhannya bisa diuji 
validitasnya dari beberapa peneliti. Dari pandangan dan tafsir yang dilakukan oleh 
beberapa peneliti terhadap semua informasi yang berhasil digali dan dikumpulkan 
berupa catatan, diharapkan bisa terjadi pertemuan pendapat yang pada akhirnya 
bisa lebih memantpakan hasil penelitian. 
4. Triangulasi Teori 
Trianggulasi ini dilakukan oleh peneliti dengan menggunakan perspektif 
lebih dari satu teori dalam membahas permasalahan yang dikaji. Dari beberapa 
perspektif teori tersebut akan diperoleh pandangan yang lebih lengkap, tidak 
hanya sepihak, sehingga bisa dianalisis dan ditarik simpulan yang lebih utuh dan 
menyeluruh. Dalam hal ini peneliti bisa membahas dari teori-teori dari disiplin 
yang berbeda, atau bisa juga dengan teori yang berbeda tetapi masih dalam satu 
disiplin. 
Jenis triangulasi yang digunakan untuk mencapai validitas data dalam 
penelitian ini adalah triangulasi dengan sumber.  
 
G. Teknik Analisis Data 
  Para peneliti mengenal adanya analisis data di lapangan walaupun analisa 
data secara intensif barulah dilakukan sesudah berakhirnya pengumpulan data. Proses 
  
analisis dalam proses penelitian kualitatif sering merupakan bagian yang paling sulit 
bagi para peneliti awal. Menurut Bogdan dan Biklen yang dikutip Moleong (2005: 
248) mendefinisikan “Analisis data kualitatif adalah upaya yang dilakukan dengan 
bekerja dengan data, mengorganisasikan data, memilah-milahnya menjadi satuan 
yang dapat dikelola, mensintesiskannya, mencari dan menemukan pola, menemukan 
apa yang penting dan apa yang dipelajari, dan memutuskan apa yang dapat 
diceritakan kepada orang lain”. 
 Dalam penelitian ini menggunakan analisis SWOT. Sebagai langkah awal 
penulis akan mengumpulkan data di lapangan. Data yang berhasil dikumpulkan 
kemudian di lakukan analisis menggunakan tabulasi, diolah dan disusun secara 
sistematis sehingga mempermudah analisa. 
Siapapun yang sudah biasa berkecimpung dalam kegiatan perumusan strategi 
perusahaan dan menjadi pelaku dalam proses pengambilan keputusan dalam suatu 
organisasi pasti mengetahui bahwa analisis “SWOT” merupakan salah satu instrumen 
analisis yang ampuh apabila digunakan dengan tepat. “SWOT” adalah akronim untuk 
kata-kata “Strengths” (kekuatan), “Weaknesses” (kelemahan), “Oportunities” 
(peluang), “Threats” (Ancaman). Analisis SWOT digunakan untuk mennganalis 
kondisi internal pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong yang berupa  
kekuatan dan kelemahan (Strengths dan Weaknesses) para perajin di sentra industri 
gerabah tersebut, dan juga menentukan peluang yang dimiliki serta ancaman yang 
dihadapi. Analisis tersebut akan mengidentifikasi atribut-atribut dari SWOT yaitu 
atribut kekuatan, atribut kelemahan, atribut peluang, dan atribut ancaman. 
 Atribut kekuatan (Strengths) berguna untuk melindungi bisnis dari kekuatan 
kompetitor dengan membangun penghalang mobilitas. Sedangkan atribut kelemahan 
(Weaknesses) merupakan atribut yang membuat bisnis terbuka terhadap kekuatan 
kompetitor usaha. Sedangkan peluang (Oportunities) merupakan situasi yang dapat 
dimanfaatkan bisnis untuk melindungi dan memperbaiki kedudukan kompetitor 
dalam suatu perusahaan. Ancaman (Threats) situasi yang dapat mengurangi 
  
kemampuan bisnis untuk melindungi dan memperbaiki kedudukan kompetitor dalam 
industrinya. 
 Menurut peneliti, menggunakan analisis SWOT dengan model Matrik Tows 
atau matrik SWOT adalah keputusan yang tepat. Alasan kenapa peneliti lebih 
memilih menggunakan model Matrik Tows atau matrik SWOT adalah karena alat ini 
dapat dipakai untuk menyusun dan menggambarkan kondisi pada sentra industri 
gerabah di kecamatan Pundong Bantul yang meliputi kekuatan dan kelemahan para 
perajin di daerah tersebut, juga peluang dan ancaman yang dihadapi para perajin di 
sentra industri gerabah di kecamatan Pundong Bantul. Untuk lebih jelasnya dapat 
dilihat matrik SWOT seperti yang digambarkan Rangkuti (2001: 31) di bawah ini: 





· Tentukan 5 – 10 faktor 
kekuatan internal 
WEAKNESSES (W) 
· Tentukan 5 – 10 faktor 
kelemahan internal 
OPPORTUNITIES (O) 
· Tentukan 5 – 10 faktor 
peluang eksternal 
STRATEGI SO 
Ciptakan strategi yang 
menggunakan kekuatan untuk 
memanfaatkan peluang 
STRATEGI WO 
Ciptakan strategi yang 
meminimalkan kelemahan 
untuk memanfaatkan peluang 
TREATHS (T) 
· Tentukan 5 – 10 faktor 
ancaman eksternal 
STRATEGI ST 
Ciptakan strategi yang 
menggunakan kekuatan untuk 
mengatasi ancaman 
STRATEGI WT 
Ciptakan strategi yang 
meminimalkan kelemahan 
untuk menghindari ancaman 
Gambar 3: Matriks SWOT 
 Berdasarkan tabel matriks SWOT, yang dimaksud dengan faktor-faktor 
kekuatan yang dimiliki oleh suatu perusahaan termasuk satuan-satuan bisnis di 
dalamnya antara lain kompetisi khusus yang terdapat dalam organisasi yang berakibat 
pada pemilikan keunggulan komparatif oleh unit usaha di pasaran. Sebaliknya yang 
dimaksud dengan Weaknesses atau kelemahan adalah sebuah kekurangan yang 
berasal dari dalam suatu usaha. Oleh sebab itu kekuatan (Threats) atau kelemahan 
(Weaknesess) sering disebut sebagai faktor internal. 
  
 Peluang (oportunities) adalah berbagai situasi lingkungan yang 
menguntungkan bagi suatu satuan bisnis. Sebaliknya ancaman (treaths) adalah 
kendala yang berasal dari luar (faktor eksternal) suatu usaha dan dapat berpengaruh 
terhadap kemajuan suatu usaha. 
Dari data yang didapatkan di lapangan dan penerapan strategi pemasaran yang 
dilakukan kemudian akan dilakukan analisis data. Analisis ini menggunakan metode 
analisis SWOT dengan mengguakan pendekatan matrik SWOT. Setelah dilakukan 
reduksi data dan pendekatan matrik SWOT maka akan ditemukan suatu pendekatan 
strategi pemasaran yang meliputi strategi SO, strategi ST, strategi WO, strategi WT. 




H. Prosedur Penelitian 
Prosedur penelitian merupakan tahap-tahap dalam penelitian dari awal sampai 
akhir. Dalam kegiatan ini sejak pembuatan proposal, mengurus perijinan, pelaksanaan 
penelitian di lapangan, analisis data dan pembuatan. Kegiatan analisis data dimulai 
dengan analisis awal kemudian dilanjutkan analisis data akhir dan penarikan 
kesimpulan. 





























Gambar  4: Prosedur Penelitian 
Penjelasan mengenai tahapan penelitian tersebut adalah: 
1.   Tahap Persiapan Penelitian 
Tahap ini kegiatannya adalah merencanakan segala sesuatu yang berhubungan 
dengan pelaksanaan penelitian meliputi: pembuatan proposal penelitian dan 
perijinan. 
2.   Tahap Pengumpulan Data 
Dalam tahap ini peneliti menggunakan tiga teknik yaitu: wawancara, observasi 
dan dokumentasi. 
3.   Tahap Analisis Awal 
Digunakan untuk mengetahui apakah data yang dikumpulkan tersebut sesuai 
dengan yang diharapkan dan yang tidak diperlukan. 
4.   Tahap Analisis Akhir 
Data yang dianalisis dalam tahap ini adalah seluruh data yang diperoleh dalam 
pengumpulan data merupakan data yang sangat mendukung tujuan penelitian. 
5.   Tahap Penarikan Kesimpulan 
Setelah semua data dianalisis yang sesuai dengan penelitian kualitatif, tahap 
selanjutnya adalah menarik kesimpulan/verifikasi dari apa yang dihasilkan dalam 
analisis data tersebut. Penarikan kesimpulan didasarkan pada tujuan penelitian 
dengan didukung oleh data yang valid sehingga data penelitian tersebut dapat 
dipertanggungjawabkan. 
6.   Tahap Penulisan 
Semua kegiatan yang berhubungan dengan penelitian dan hasil yang dicapai, 
ditulis dan dilaporkan kepada pihak-pihak yang berkepentingan dan bentuk 























A. Deskripsi Lokasi Penelitian 
1. Letak Geografis 
Sentra industri gerabah Pundong terdapat di Kecamatan Pundong, Kabupaten 











Industri kerajinan gerabah di Kecamatan Pundong terkonsentrasi di dusun 
Watu, Gedong, Pundong dan Soronanggan. Untuk pedusunan yang lain seperti Jetis, 
Semampir, Klisat, dan Nglorong, hanya sebagai sentra industri yang masih sangat 
sederhana, dan untuk proses produksi masih dikerjakan sendiri. Hasil produksinya 
masih terbatas pada peralatan rumah tangga dengan bahan baku dari tanah liat yang di 
ambil dari sawah di sekitar pemukiman mereka. 
 
2. Sejarah Singkat Gerabah di Kecamatan Pundong 
Cikal bakal berdirinya industri gerabah di Kecamatan Pundong, bermula dari 
seorang pelarian dari Kerajaan Majapahit. Industri gerabah Pundong mulai dikenal 
orang sejak tahun 1978. Pada tahun tersebut, kegiatan produksi masih sangat 
sederhana dan belum mengenal teknologi modern. Alat bantu produksi seperti alat 
putar belum digunakan, untuk proses pembakarannya juga masih sederhana dan 
seadanya. Pada masa itu, gerabah dibakar di alam terbuka dengan menggunakan 
jerami atau kayu, seperti proses pembakaran batu bata. Lama kelamaan masyarakat 
mulai membuat tungku pembakaran meskipun masih sederhana. 
Semua peralatan yang digunakan untuk proses pembuatan gerabah, umumnya 
dibuat dan dirancang sendiri oleh para perajin. Teknik produksi serta alat yang 
digunakan merupakan warisan pengetahuan dari para perajin sebelumnya. Desain 
yang ada pada waktu itu juga masih sangat sederhana, namun dari tahun ke tahun 
tetap ada perubahan bentuk. Produk-produk yang dihasilkan belum bervariasi, dan 
lebih dikhususkan pada alat-alat dapur, seperti: keren, cobek, kwali, maron (tempat 
wudlu), nampan, dan lain-lain. 
Kemajuan sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong ini mulai 
berkembang pada tahun 1990, pasar domestik maupun mancanegara mulai ditembus. 
  
Dengan semakin berkembangnya sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong, 
Pemerintah turut ambil bagian dalam mengembangkan usaha gerabah ini. Hal ini 
dilakukan karena kegiatan pembuatan gerabah di Kecamatan Pundong ini memenuhi 
keunggulan dalam hal penyerapan tenaga kerja dan pemerataan kesempatan berusaha. 
Kegiatan yang dilakukan pemerintah adalah dengan membuka Balai pelatihan di 
dusun Watu, memberikan bantuan modal kepada para perajin, melakukan studi 
banding ke sentra industri gerabah di daerah lain, dan sebagainya. Namun usaha 
pemerintah dalam melakukan studi banding ini belum mendapatkan hasil yang 
memuaskan, kegiatan pemasaran juga belum berhasil, sehingga masih diperlukan 
pembenahan-pembenahan untuk memperoleh hasil yang diinginkan. Kemudian pada 
tahun-tahun berikutnya yaitu tahun 1995-2006, Pemerintah terus andil dalam 
mengembangkan usaha kerajinan gerabah di Kecamatan Pundong. Kegiatan yang 
dilakukan pemerintah adalah melakukan kerjasama dengan berbagai pihak terkait 
seperti: ASMINDO, Asosiasi Perajin Yogyakarta dengan nama AL FIKRI, dan AKB 
(Asosiasi Konsultasi Bisnis). Dari berbagai kegiatan dan kepedulian yang dilakukan 
pemerintah serta usaha dalam diri para perajin sendiri untuk terus maju dalam 
mengembangkan usaha, membuat sentra industri gerabah di Pundong semakin di 
kenal sampai sekarang, baik oleh masyarakat lokal maupun Luar Negeri.  
Terdapat berbagai masalah yang dihadapi perajin gerabah di Kecamatan 
Pundong, terutama saat memasuki tahun 2000, diantaranya adalah kenaikan BBM 
yang dirasa sangat merugikan para perajin. Karena kenaikan BBM ini semua barang 
mengalami kenaikan, termasuk bahan baku juga mengalami kenaikan harga, 
pendistribusian barang juga terhambat. Masalah besar yang muncul di awal tahun 
2006 tepatnya pada 27 Mei yaitu pada saat terjadi bencana gempa bumi di 
Yogyakarta juga mempengaruhi kelangsungan usaha kerajinan gerabah di Pundong. 
Namun ditengah permasalahan yang menimpa perajin sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong terkait permasalahan gempa bumi tersebut, sentra industri 
gerabah tetap menunjukkan eksistensinya untuk mampu bertahan dan bangkit dari 
keterpurukan pasca gempa bumi. Dan kini sebagian perajin gerabah di Kecamatan 
  
Pundong sudah memulai usahanya kembali dengan bantuan dan peran serta 
pemerintah dan berbagai pihak yang membantu membangkitkan usaha ini.  
 
3. Kesempatan Pasar Sentra Industri Gerabah di Kecamatan Pundong 
Kesempatan pasar sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong ini dilihat 
dari adanya kebutuhan pasar yang belum terpenuhi, tersedia bahan baku dan mudah 
dalam memasuki pasar, serta sumber daya manusia yang cukup dan terampil. 
Kebutuhan pasar yang belum terpenuhi ini bisa dilihat dari banyaknya pesanan 
produk gerabah, yang datang baik dari dalam maupun Luar Negeri. Sedangkan untuk 
bahan baku yang digunakan dalam pembuatan gerabah Pundong ini diambil dari 
daerah Godean, Bangun Jiwo, Kasongan, Plered, dan Bayat. Perolehan bahan 
bakunya juga tidak terlalu sulit. Bahan baku yang digunakan adalah campuran dari 
tanah liat dan pasir halus sehingga hasilnya akan lebih bagus. Sumber Daya Manusia 
yang cukup dan terampil merupakan kesempatan yang menarik bagi produsen untuk 
menciptakan produk yang berkualitas sehingga mampu merebut pasar. 
 
 
B. Deskripsi Permasalahan Penelitian Sentra Industri Gerabah di Kecamatan 
Pundong Pasca Gempa Bumi 
 
1. Strategi Pemasaran Sentra Industri Gerabah di Kecamatan Pundong 
Perajin gerabah di Kecamatan Pundong, dalam memasarkan produknya 
sesudah gempa bumi ini menggunakan cara make to order. Jadi jika ada pesanan baru 
dibuat produk sesuai pesanan. Biasanya pemesanan dilakukan dalam jumlah besar 
baik dari konsumen lokal maupun mancanegara. Hal ini akan mengurangi tingkat 
resiko dalam penjualannya. Berikut ini skema pemasaran yang digunakan oleh 












dan konsumen lokal yang 








Gambar 5. Skema Pemasaran Gerabah Pundong 
 
Sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong terdapat 222 perajin termasuk 
di dalamnya perajin yang sudah memiliki cukup tenaga kerja maupun perajin yang 
hanya menganggap pekerjaan ini sebagai pekerjaan sampingan saja, proses produksi 
dilakukan sendiri dan produksi yang dihasilkan terbatas pada perkakas rumah tangga 
yang masih sederhana. Dari 222 perajin tersebar ke delapan wilayah di Kecamatan 
Pundong, yaitu di dusun Watu, Gedong, Klisat, Jetis, Semampir, Pundong, 
Soronanggan, dan Nglorong. Jumlah dan persebaran industri gerabah di Kecamatan 





Tabel  2. Persebaran sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong 






















Melakukan kesepakatan masalah 
harga serta jenis produk yang 
dipasarkan 
Pihak pemesan mengangkut sendiri pesanan  
atau pesanan dikirim oleh produsen untuk 
dibawa ke daerah atau Negara lain 
  
8 Nglorong 26 
Jumlah  222 
Sumber: Diolah dari data primer tahun 2006/ 2007 
Dari tabel diatas dapat kita lihat bahwa, industri gerabah paling banyak 
terdapat di dusun Jetis, Semampir, dan Nglorong. Tetapi ketiga dusun tersebut belum 
mengalami kemajuan dalam pemasaran produk gerabahnya. Usaha pembuatan 
gerabah yang mereka jalankan hanya sebagai usaha sampingan saja. Pekerjaan pokok 
mereka adalah bertani dan beternak. Kebanyakan dari mereka membuat gerabah 
dengan tenaga kerja 1 sampai dengan 4 orang, itupun masih dalam lingkup keluarga. 
Sedangkan untuk hasil produksinya hanya berkisar pada peralatan masak atau 
perkakas dapur, dan daerah pemasarannya juga tergolong sempit. Dusun Watu, 
Gedong, Soronanggan, Klisat, dan Pundong merupakan dusun yang sudah 
berkembang dalam hal pemasaran maupun keberagaman produk. 
 Sebagian besar perajin gerabah Pundong memilih pekerjaan ini karena 
mereka menganggap pekerjaan sebagai perajin gerabah lebih menjanjikan dan 
mendatangkan keuntungan yang cukup besar (Informan 1, 2, dan 7). Ada juga perajin 
yang memilih usaha ini karena warisan dari orang tua mereka (Informan 3, 10), tetapi 
terdapat pula perajin yang memilih usaha ini karena pengaruh lingkungan yang 
kebanyakan bekerja sebagai perajin gerabah (Informan 4, 5, 6, 7, dan 9). Ada juga 
perajin gerabah Pundong yang memulai usaha ini karena faktor keberuntungan seperti 
pada keterangan informan 8. Sebelum mendirikan usaha, para perajin gerabah di 
Kecamatan Pundong sudah memiliki keterampilan di bidang pembuatan gerabah. 
Keterampilan ini diperoleh dari orang tua mereka, (Informan 2, 3 dan 10), dari 
pengalaman bekerja pada perajin besar di daerah itu seperti yang dilakukan oleh 
informan 1, atau dari melihat secara langsung pembuatan gerabah jadi secara 
otomatis bisa membuat produk gerabah (Informan 4, 5, 8, dan 9), terdapat juga 
perajin yang awalnya mengikuti pelatihan dari Pemerintah (Informan 4 dan 5). Selain 
itu Pemerintah juga  berperan dalam pengembangan usaha gerabah Pundong, salah 
  
satunya adalah dengan mendirikan balai pelatihan di dusun Watu, melakukan studi 
banding ke sentra industri gerabah di daerah lain, serta melakukan berbagai 
kerjasama dengan LSM, memberikan bantuan modal, dan sebagainya. 
Peranan Pemerintah semakin terlihat setelah terjadi bencana gempa bumi pada 
tanggal 27  Mei 2006 lalu. Perhatian Pemerintah lebih difokuskan lagi untuk 
membangkitkan kembali sentra industri gerabah di kecamatan Pundong yang sempat 
vacum. Bantuan modal, peralatan produksi, dan bantuan material untuk mendirikan 
rumah dan tempat usaha sebagai wujud kepedulian pemerintah bagi Usaha Kecil dan 
Menengah. 
Pada awal pendirian usaha ini, para perajin gerabah di Kecamatan Pundong 
menggunakan modal mulai dari Rp 500.000,00 sampai dengan Rp 2.500.000,00. 
Sebagian dari modal ini berasal dari modal sendiri tetapi ada juga yang berasal dari 
modal pinjaman Bank. Mereka menggunakan modal tersebut untuk membeli bahan 
baku, membeli peralatan terutama alat putar sampai pada taraf penggajian karyawan. 
Untuk bahan baku, perajin gerabah di Kecamatan Pundong menggunakan bahan baku 
yang berasal dari Godean, Bangun Jiwo, Plered, Bayat dan Kasongan. Mereka tidak 
mengalami kesulitan dalam memperoleh bahan baku, baik dalam hal transportasi 
maupun pengangkutannya. 
Kegiatan pemasaran yang ada pada sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong ini, terdapat pengembangan strategi pemasaran yang meliputi: 
a. Segmentasi Pasar 
 Segmen pasar sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong dibedakan pada 
lokasi penjualan yaitu untuk konsumen lokal dan juga mancanegara. Hampir semua 
produk gerabah yang dihasilkan perajin gerabah Pundong dipasarkan untuk 
konsumen lokal atau dalam negeri. Sedangkan produk gerabah yang dipasarkan untuk 
konsumen mancanegara hanya beberapa perajin saja (Informan 1, 2, 4, 5, 7, 9, dan 
10). Jenis  produk yang dihasilkan diantaranya adalah souvenir, peralatan rumah 
tangga, vas bunga, guci, kap lampu, tempat lilin, dan patung-patung, serta figura foto 
dengan berbagai bentuk dan ukuran. Untuk produk seperti souvenir, peralatan rumah 
  
tangga, dan figura foto biasanya banyak dipesan oleh konsumen lokal, walaupun 
tidak jarang mereka memesan produk-produk lain seperti vas bunga, tempat lilin, kap 
lampu, dan guci. Apabila kita prosentasekan maka sekitar 30% konsumsi untuk 
dalam negeri/ lokal. Perabot rumah tangga, guci dan vas bunga banyak dipesan oleh 
ibu-ibu rumah tangga dan remaja putri (Informan 4, 5).  Sedangkan produk pesanan 
untuk konsumen mancanegara bila diprosentasekan sekitar 70%. Mereka memesan 
dalam jumlah besar, diantaranya adalah produk-produk yang kualitasnya di atas 
souvenir seperti vas bunga, kap lampu, tempat lilin, dan guci. Konsumen dari Luar 
Negeri ini memesan produk sesuai dengan selera mereka. Produk yang mempunyai 
desain unik dan indah untuk dilihat biasanya banyak diminati oleh konsumen lokal 
maupun konsumen mancanegara.  
b. Penentuan Posisi Pasar 
 Daerah Pundong merupakan daerah yang mudah dijangkau dan cukup 
strategis. Apabila ada konsumen yang memesan barang dapat dengan mudah 
mencapai tempat tersebut. Untuk lokasi penjualannya, hampir semua perajin gerabah 
Pundong membuat showroom di samping rumah mereka. Showroom ini dimaksudkan 
untuk memajang hasil karya mereka dan menarik minat konsumen. Selain itu perajin 
gerabah juga membuka showroom di Gabusan atau mengikuti berbagai pameran 
seperti Bantul Expo, Jogja Expo dan lain-lain (Informan 1, 2, 3, 4, 5, 8, 9, 10).   
Dalam penentuan posisi pasar, para perajin gerabah Pundong menggunakan strategi 
segmen ganda, mengingat bahwa segmen pasar yang di bidik berbeda-beda. Sehingga 
perajin gerabah Pundong berusaha untuk merebut posisi pasar dengan menciptakan 
produk yang berkualitas dan selalu mengikuti trend yang ada.  
Perajin gerabah di Pundong melihat bahwa dalam setiap usaha pasti terdapat 
persaingan baik antara para perajin di Pundong sendiri maupun para perajin di daerah 
lain seperti dari Kasongan, Plered, dan Lombok. Persaingan antar perajin di daerah 
Pundong biasanya dalam hal persaingan harga serta untuk daerah lain persaingan 
lebih ditekankan pada jenis dan kualitas produk gerabah itu sendiri. Dengan adanya 
persaingan harga produk, desain, dan kualitas ini menuntut perajin gerabah di 
  
kecamatan Pundong untuk menghasilkan produk yang lebih bagus dan berkualitas 
agar mampu merebut posisi di pasar. 
c. Strategi Memasuki Pasar 
Strategi yang digunakan untuk memasuki pasar para perajin gerabah di 
Kecamatan Pundong cukup beragam. Dari hasil wawancara yang peneliti lakukan, 
ternyata perajin gerabah Pundong bekerjasama antar perajin dalam satu daerah  
(Informan 1, 2, 3, 5, 6, 8). Kerjasama ini dilakukan dalam proses produksi, dengan 
maksud agar produk pesanan dapat selesai sesuai waktu yang telah ditetapkan. 
Perajin gerabah Pundong juga menjalin kerjasama dengan perajin gerabah di daerah 
lain salah satunya yaitu di Kasongan (Informan 1, 2, 4, 5, 7, 9, 10). Dalam usaha 
untuk memasuki pasar, perajin gerabah Pundong juga melakukan kerjasama dengan 
para agen, dimana agen tersebut bertugas memasarkan hasil produksinya ke dalam 
maupun ke Luar Negeri. Kerjasama langsung dengan konsumen luar negeri juga 
dilakukan oleh para perajin di Kecamatan Pundong misalnya kerjasama dengan 
konsumen dari Kanada, Jerman, Singapura, Amerika, dan sebagainya (informan 1, 2, 
4, 7, 9, 10) 
Perajin gerabah Pundong dalam memasuki pasar pasca gempa bumi tidak 
luput dengan kendala-kendala yang menghadang. Diantaranya adalah hubungan 
kerjasama perajin gerabah di Kecamatan Pundong  dengan perajin gerabah di 
Kasongan terhambat, karena kasongan juga mengalami kerusakan serupa. Hal lain 
yang menjadi kendala adalah kekurangan informasi atau komunikasi antar para agen 
atau konsumen dari mancanegara, dan kekurangan informasi tentang selera konsumen 
dan pesaing, sehingga diperlukan berbagai solusi untuk mengatasi keadaan tersebut. 
 
d. Strategi Marketing Mix 
1) Produk 
Produk yang dihasilkan perajin gerabah di Kecamatan Pundong 
diantaranya adalah: vas bunga, tempat lilin, tempat buah, kap lampu, guci, 
patung-patung hewan, peralatan dapur, mainan anak-anak, figura, souvenir, 
  
dan sebagainya. Dari semua jenis produk ini masih dibedakan lagi sesuai 
bentuk dan ukuran. Produk yang dihasilkan di Pundong ini tergantung 
pesanan baik konsumen lokal maupun konsumen mancanegara, kemudian 
setelah diadakan negosiasi maka terjadi kesepakatan harga. 
Konsumen ada juga yang membawa desain sendiri untuk jenis dan 
ukuran produk yang diinginkan. Jenis produk yang paling sering mendapat 
pesanan adalah vas bunga, kap lampu, guci, tempat lilin dengan beragam 
warna, bentuk, dan ukuran. Produk gerabah Pundong banyak dipasarkan ke 
Jakarta, Bali, Yogyakarta, Surabaya, sedangkan untuk ekspor, daerah 
pemasarannya meliputi: Singapura, Canada, Jerman, Amerika, Spanyol, 
Denmark, Australia. 
Bencana gempa bumi pada tanggal 27 Mei 2006 lalu, membawa 
dampak buruk bagi kelangsungan usaha sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong. Terutama permasalahan pada penurunan jumlah produksi gerabah. 
Produk gerabah yang dihasilkan mengalami penurunan yang cukup signifikan, 
kurang lebih antara 20 % - 50%. Keadaan ini sempat membuat perajin 
gerabah Pundong kembang kempis untuk memulihkan kembali produksi 
seperti sebelum terjadi bencana gempa bumi. Berikut ini adalah gambaran 








Tabel 3. Jumlah produksi sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong 
No. Nama Perajin Rata-rata per bulan Rata-rata per bulan 
  
jumlah produksi sebelum 
gempa bumi  
(dalam buah) 
 jumlah produksi pasca 










































Sumber: diolah dari data primer tahun 2006/ 2007 
Tabel tersebut diatas, terlihat bahwa terdapat penurunan yang signifikan 
terhadap jumlah produksi gerabah di Kecamatan Pundong pasca gempa. Hampir dari 
seluruh perajin gerabah Pundong mengalami penurunan jumlah produksi, bahkan 
untuk perajin-perajin kecil seperti yang terdapat di dusun Semampir, Klisat, Jetis, dan 
Nglorong berhenti dalam pembuatan gerabah. Hal ini karena sebagian besar dari 
mereka lebih memfokuskan untuk membangun kembali rumah mereka yang roboh 
akibat gempa bumi pada tanggal 27 Mei 2006 lalu. Penurunan jumlah produksi 
gerabah di Kecamatan Pundong apabila di rata-rata dalam prosentase mencapai 20% - 
50%. Keadaan ini sangat merugikan perajin gerabah di Kecamatan Pundong, 
sehingga harus segera dilakukan perbaikan-perbaikan guna meningkatkan produksi 
gerabah seperti saat sebelum terjadi bencana gempa bumi. 
Hambatan-hambatan yang dialami hampir seluruh perajin gerabah di 
Kecamatan Pundong pasca gempa bumi terkait dengan kegiatan produksi diantaranya 
adalah: 
  
a. Rusaknya tempat usaha untuk memproduksi gerabah 
b. Rusaknya tungku untuk pembakaran 
c. Hancurnya produk jadi maupun setengah jadi karena tertimpa reruntuhan gempa 
d. Kerusakan pada peralatan 
e. Tenaga kerja banyak yang absent karena terluka terkena reruntuhan bangunan 
rumah mereka 
f. Penurunan jumlah produksi dan menyebabkan penurunan pada omzet penjualan 
Melihat berbagai hambatan tersebut, perajin gerabah di Kecamatan Pundong 
tidak lantas pasrah dengan keadaan yang ada. Mereka berupaya untuk segera bangkit 
dan memulihkan kembali usaha kerajinan gerabah Pundong. Atas bantuan dari 
pemerintah dan masyarakat Luar Negeri khususnya para importir, saat ini industri 
gerabah di Pundong sudah mulai menggeliat. Bantuan yang diberikan diantaranya 
adalah dengan mendirikan tempat usaha yang tahan gempa, memberikan bantuan 
peralatan, modal kerja dan sebagainya. Sedangkan untuk penurunan jumlah produksi 
gerabah memang tidak dapat dipungkiri, dan terjadi penurunan yang cukup signifikan 
mulai dari 20 % - 50 %. Penurunan jumlah produksi ini disebabkan karena konsumen 
mancanegara maupun konsumen lokal masih ada perasaan takut untuk datang dan 
melakukan pemesanan produk gerabah ke daerah Pundong. Akibat penurunan jumlah 
produksi ini omzet penjualan mengalami penurunan yang cukup signifikan pula yaitu 
20 % - 50 %. Sehinggga harus segera dilakukan penanganan untuk mengatasi 
keadaan tersebut, misalnya dengan memberikan informasi kepada masyarakat luas 
bahwa keadaan daerah sudah aman, dan sentra industri gerabah Pundong juga sudah 
bangkit kembali, sehingga konsumen dapat melakukan pemesanan dengan aman dan 
nyaman seperti saat sebelum terjadi bencana gempa bumi. 
2) Harga 
Harga produk gerabah Pundong didasarkan pada jenis, ukuran, tingkat 
kesulitan pembuatan, serta keunikan produknya. Dari hasil wawancara yang 
penulis lakukan pada 10 perajin, harga produk gerabah sebelum dan sesudah 
terjadi gempa bumi hampir tidak mengalami perubahan yang berarti. Bencana 
  
gempa bumi pada 27 Mei 2006 lalu, menimbulkan kerugian yang cukup 
banyak, terutama pada omzet penjualannya. Akibat gempa bumi tersebut 
omzet penjualan perajin gerabah Pundong mengalami penurunan cukup 
drastis, yaitu mulai dari 20% - 50%. Berikut ini tabel hasil wawancara yang 
dilakukan pada 10 perajin gerabah di Kecamatan Pundong sehubungan 
dengan penurunan omzet penjualan mereka. 
Tabel 4. Omzet Penjualan gerabah di Kecamatan Pundong 
No. Nama Perajin Gerabah 
Pundong 
Rata-rata omzet penjualan 
sebelum gempa bumi  
(per bulan) 
Rata-rata omzet penjualan 










































Sumber: diolah dari data primer tahun 2007 
Dari hasil hasil wawancara yang penulis lakukan kepada 10 informan sebagai 
perajin gerabah Pundong, ternyata pengaruh gempa bumi pada 27 Mei 2006 lalu 
membawa dampak buruk bagi perajin gerabah Pundong. Hal ini terlihat jelas pada 
jumlah omzet penjualan sebelum dan sesudah gempa bumi. Sesudah terjadi gempa 
bumi, omzet penjualan mengalami penurunan mulai dari 20% - 50%. Untuk 
memulihkan kembali omzet penjualan seperti saat sebelum terjadi gempa bumi 
  
diperlukan waktu yang lama dan perlu mendapat perhatian, bantuan dari pemerintah 
daerah dan LSM seperti ASMINDO, AL FIKRI dan sebagainya. 
3) Distribusi 
System penyaluran produk gerabah yang dilakukan oleh perajin 
gerabah di Kecamatan Pundong pasca gempa bumi ini, tidak begitu 
mengalami kesulitan. Pengambilan bahan baku dari Godean, Kasongan, 
Plered, Bangunjiwo tidak mengalami kesulitan yang berarti. Untuk 
pendistribusian hasil produksi gerabah juga lancar. Selama ini, dalam 
pemasaran produksinya atau menyalurkan produk gerabah, para perajin 
menggunakan jasa dari agen atau perantara, begitu juga untuk pemasaran 
ekspor. Agar kegiatan pemasaran berjalan dengan lancar, produsen gerabah 
Pundong menjalin hubungan kerjasama yang baik dengan para agen, salah 
satunya yaitu menjaga kepercayaan agen, selalu berkomunikasi baik dengan 
mereka, selalu menawarkan produk yang berkualitas. 
4) Promosi  
Sejauh ini, promosi yang dilakukan perajin gerabah di Kecamatan 
Pundong adalah dengan mengunakan katalog yang berisi contoh-contoh 
produk gerabah (Informan 1, 2, 3, 5, 6, 7, 9, 10), melakukan pameran pada 
saat acara Bantul Expo atau Jogja Expo (1, 2, 3, 4, 5, 6, 8, 9, 10), promosi lain 
yang dilakukan adalah dengan membuka showroom di Pasar Seni gabusan 
(Informan 1, 2, 5, 9, 10), dan yang pasti dilakukan oleh semua perajin gerabah 
Pundong adalah melakukan penjualan secara langsung kepada konsumen 
dengan cara make to order. Kejadian gempa bumi yang melanda Jogjakarta 
pada 27 Mei 2006 lalu, khususnya di Kecamatan Pundong cukup membawa 
duka yang mendalam bagi perajin gerabah dan kelangsungan usahanya. 
Namun, dari adanya gempa tersebut, ada segi positif yang dapat diambil oleh 
para perajin gerabah Pundong, terutama untuk perajin besar, mereka 
menyebutkan bahwa, dari adanya gempa bumi tersebut produk gerabah 
Pundong semakin di kenal oleh pasar lokal maupun mancanegara. Seperti 
  
yang terjadi pada Informan 1, bahwa produk beliau dimuat pada tabloid 
“RUMAH”. Dalam tabloid itu terpajang berbagai jenis, bentuk, ukuran 
produk gerabah Pundong. 
 
2. Kendala-Kendala yang Muncul Pasca Gempa Bumi pada Sentra Industri Gerabah 
di Kecamatan Pundong 
  Gempa bumi yang terjadi di Yogyakarta tepatnya di Kabupaten Bantul pada 
27 Mei 2006 lalu, ternyata membawa dampak buruk bagi kegiatan perekonomian 
penduduk di daerah sekitarnya. Dalam penelitian ini lebih difokuskan pada kegiatan 
perekonomian di Kecamatan Pundong sebagai sentra industri gerabah. Akibat gempa 
bumi tersebut, keadaan perekonomian di Kecamatan Pundong sebagai sentra industri 
gerabah mengalami berbagi kendala, diantaranya adalah: 
a. Robohnya rumah atau tempat tinggal 
b. Hancurnya tempat usaha untuk memproduksi gerabah 
c. Kerusakan peralatan produksi 
d. Kerusakan barang-barang produksi siap jual 
e. Bahan baku rusak 
f. Permasalahan keuangan atau financial 
g. Berkurangnya jumlah tenaga kerja 
  Kendala-kendala tersebut membuat para perajin gerabah Pundong pesimis 
untuk bangkit kembali pasca gempa bumi. Kegiatan industri gerabah sempat berhenti 
selama beberapa waktu, namun keadaan ini tidak berlangsung lama. Keadaan ini 
sedikit teratasi setelah para perajin Pundong mengadakan pertemuan membahas 
kelangsungan hidup industri gerabah Pundong. 
  Pertemuan ini dihadiri oleh Ketua perajin gerabah yaitu Bapak Syamsul 
Arifin, perajin gerabah Pundong, Pemerintah daerah dan LSM terkait. Para perajin 
menyebutkan kendala dan permasalahan akibat gempa bumi untuk mendapat solusi 
atas permasalahan atau kendala-kendala tersebut. Pertemuan tersebut ternyata 
mendapat tanggapan positif dari Pemerintah Daerah, terutama Dinas Perindustrian 
  
dan LSM. Upaya yang dilakukan untuk membangkitkan kembali industri gerabah ini 
antara lain: 
1) Dari Pemda dan Dinas Perindustrian memberikan bantuan modal dan material 
untuk membangun kembali rumah dan tempat usaha yang roboh akibat gempa 
bumi. 
2) Pemerintah Daerah memberikan bantuan peralatan usaha yang rusak akibat 
gempa bumi terutama alat putar, cetakan, dan lain-lain. 
3) Mendaur ulang kembali produk-produk yang masih layak produksi 
4) Untuk permasalahan tenaga kerja yang absent maka dilakukan pemadatan kerja 
karyawan. Tenaga kerja di Pundong ini tidak hanya mampu mengerjakan satu 
jenis pekerjaan saja tetapi mereka mampu mengerjakan proses produksi, 
pengamplasan, pengecatan, pembakaran, seingga proses kerja mereka lebih 
fleksibel. 
  Berbagai upaya yang dilakukan Pemda, Dinas Perindustrian, LSM dan para 
perajin gerabah Pundong ternyata mampu membangkitkan kembali industri gerabah 
yang sempat vacum. Walaupun belum sepenuhnya kembali sukses,  tetapi diharapkan 
keadaan yang semakin baik ini mampu mendorong mereka untuk tetap berusaha dan 
maju, agar kegiatan industri gerabah ini tidak berhenti hanya karena bencana gempa 
bumi. Para perajin gerabah Pundong mendapatkan bantuan dari masyarakat Luar 
Negeri, antara lain: Australia, Amerika Serikat, Jerman, Kanada berupa bantuan 
material untuk mendirikan tempat usaha dan peralatan untuk pembuatan proses 
produksi.  
 
C. Temuan Studi yang Dihubungkan dengan Kajian Teori 
Fokus permasalahan pada laporan ini adalah tentang strategi pemasaran sentra 
industri gerabah di Kecamatan Pundong pasca gempa bumi. Temuan studi yang 
merupakan hasil penelitian apabila dihubungkan dengan kajian teori yang telah 
disusun maka dapat diketahui bahwa apa yang telah ditemukan dalam penelitian 
  
memang ada keterkaitan dengan kajian-kajian teori yang ada. Keterkaitan tersebut 
adalah sebagi berikut: 
1. Segmentasi Pasar 
Segmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetahui bahwa setiap pasar itu 
terdiri atas beberapa segmen yang berbeda-beda, meliputi kebutuhan yang berbeda-
beda, pola pembelian yang berbeda pula terhadap berbagi macam penawaran. 
Perusahaan membagi pasar ke dalam segmen-segmen pasar tertentu dimana masing-
masing segmen itu bersifat homogen. Dengan adanya tipe-tipe konsumen tersebut, 
maka dilakukan segmentasi pasar untuk memudahkan produk yang dihasilkan tepat 
pada sasarannya. Adapun segmentasi yang dilakukan oleh perajin gerabah di 
Kecamatan Pundong pasca gempa bumi adalah sebagai berikut: 
a. Segmentasi Geografis 
Segmentasi ini dilakukan dengan cara membagi pasar ke dalam unit-unit 
geografis seperti Negara, propinsi, kabupaten, kota, dan sebagainya. Pada sentra 
industri gerabah Pundong, untuk konsumen mancanegara diarahkan pada produk-
produk gerabah dengan kualitas bagus dan produk yang unik. Wisatawan 
mancanegara ini biasanya memesan produk dalam jumlah yang besar untuk 
kemudian diangkut ke negaranya. Dari hasil wawancara yang dilakukan peneliti, 
wisatawan mancanegara ini memesan produk gerabah seperti guci, vas bunga, kap 
lampu, dan tempat lilin. Itupun masih barang yang belum sepenuhmya jadi, untuk 
finishing dan pemberian merk dilakukan di Negara pengimpor.   
b. Segmentasi Demografis 
Segmentasi ini dilakukan dengan membagi pasar berdasarkan tingkat 
pendapatan. Untuk konsumen yang tingkat pendapatannya tinggi diarahkan pada 
produk gerabah yang kualitasnya setara dengan gerabah ekspor. Sedangkan untuk 
konsumen yang tingkat pendapatannya lebih rendah diarahkan pada produk 
keramik yang lebih sederhana seperti souvenir, asbak, vas bunga kecil. Untuk 
produk kualitas ekspor, pesanan produk gerabah hanya di dasarkan pada selera 
masyarakat Luar Negeri atau Negara yang mengimpor. 
  
c. Segmentasi Psikografi 
Segmentasi ini membagi pasar berdasarkan pada alasan mengapa mereka 
melakukan pembelian produk tersebut. Dari hasil wawancara peneliti, konsumen 
melakukan pembelian didasarkan pada keunikan produk gerabah. Semakin unik 
produk yang dihasilkan, semakin banyak pembelian yang dilakukan. Hal ini 
terkait dengan beragamnya desain gerabah yang  dihasilkan di Pundong sehingga 
masyarakat lokal maupun mancanegara tidak bosan untuk berkunjung ke 
Pundong dan melakukan pembelian produk gerabah. Konsumen juga banyak yang 
membeli karena memang mereka membutuhkan barang tersebut, terutama untuk 
melengkapi perkakas rumah tangga. Untuk pasar ekspor ini, segmentasi 
psikografisnya adalah keunikan yang dimiliki oleh produk gerabah Pundong, dan 
mereka merasa produk tersebut beda dengan yang lain. 
d. Segmentasi Perilaku 
Segmentasi ini dilakukan pada kebutuhan akan keindahan. Karena produk 
gerabah Pundong merupakan barang yang berfungsi untuk memenuhi kebutuhan 
akan keindahan atau sebagai barang penghias ruangan. Orang terdorong untuk 
membeli produk ini karena mereka memerlukan suatu pelampiasan tentang 
sesuatu yang indah. Oleh sebab itu mereka membeli produk ini.   
 
2. Penentuan Posisi Pasar 
Perusahaan berusaha memilih pola konsentrasi pasar khusus yang dapat 
memberikan kesempatan maksimum untuk mencapai tujuan perusahaan. Perusahaan 
baru dapat beroperasi setelah memperoleh posisi tertentu di pasar. Sehingga 
penentuan posisi pasar harus diperhatikan dengan baik. Dalam penentuan posisi pasar 
terdapat 2 macam strategi, yaitu konsentrasi segmen tunggal dan konsentrasi segmen 
ganda. Perajin gerabah Pundong mempunyai beberapa segmen dalam usaha untuk 
memperluas pasar, diantaranya adalah segmen pasar untuk dalam dan luar negeri, 
segmen pasar yang dibedakan sesuai dengan tingkat pendapatan konsumen, segmen 
pasar yang membeli produk karena kebutuhan akan produk gerabah, dan sebagainya 
  
Oleh sebab itu dapat diambil kesimpulan bahwa perajin gerabah Pundong 
memilih konsentrasi segmen ganda dalam menentukan posisi pasarnya. Konsentrasi 
segmen ganda ini di pilih perajin gerabah di Pundong agar bisa lebih kuat dalam 
menduduki posisi pasar, perajin gerabah di Kecamatan Pundong mentargetkan dapat 
menduduki pasar baik untuk pasar dalam negeri maupun pasar luar negeri. Sedangkan 
posisi perajin gerabah di banding pesaing-pesaingnya di Indonesia masih dapat 
diatasi yaitu dengan melihat selera konsumen saat ini dan mengikuti perkembangan 
desain produk gerabah agar tidak monoton. Usaha lain yang dilakukan perajin 
gerabah di Kecamatan Pundong dalam mempertahankan posisi pasar dengan para 
pesaingnya adalah dengan meningkatkan kualitas produk gerabah, sehingga 
konsumen akan merasa puas dengan produk gerabah Pundong.  
 
3. Strategi Memasuki Pasar 
  Perusahaan dapat menempuh beberapa cara untuk memasuki segmen pasar 
yang dituju, diantaranya adalah dengan: 1) membeli perusahaan lain, 2) berkembang 
sendiri, 3) mengadakan kerjasama dengan perusahaan lain.  Dari hasil pengamatan 
peneliti, perajin gerabah di Pundong ini lebih banyak mengadakan kerjasama dengan 
perajin dari daerah Pundong sendiri dan mengadakan kerjasama dengan perajin 
gerabah di luar Pundong seperti di Kasongan dan Plered. Sedangkan untuk memasuki 
pasar ekspor, perajin gerabah di Pundong bekerjasama dengan para importir yang 
memesan produk gerabah, untuk selanjutnya di pasarkan ke Luar Negeri. Jadi dapat 
disimpulkan bahwa perajin gerabah di Pundong dalam memasuki pasar menggunakan 
cara yang ke tiga yaitu bekerjasama dengan perusahaan lain. Dengan adanya 
hubungan kerjasama dengan perajin dari Kasongan dan Plered akan semakin mudah 
dalam memasuki pasar. Karena masing-masing perajin dari daerah Pundong, 
Kasongan, dan Plered ini mempunyai keunggulan dan keunikan sendiri-sendiri 
mengenai produk yang dihasilkan.            
                                                                                                                                                                                
4. Strategi Marketing Mix 
  
  Marketing mix adalah kombinasi dari empat variable atau kegiatan yang 
merupakan inti dari system pemasaran perusahaan, yaitu: produk, struktur harga, 
kegiatan promosi dan system distribusi. 
a. Produk 
Pengembangan produk dapat dilakukan setelah menganalisa kebutuhan 
dan keinginan pasarnya.  Konsumen akan menyukai produk-produk yang 
memberikan kualitas, penampilan dan ciri-ciri yang terbaik.  
Strategi produk meliputi: 1) Pengembangan produk baru, 2) Pengelolaan 
program-program demi keberhasilan produk, dan 3) pemilihan strategi untuk 
mengatasi produk yang bermasalah (seperti pengurangan biaya atau peningkatan 
mutu produk).  
Perajin gerabah di Kecamatan Pundong pada awalnya hanya membuat 
barang-barang keperluan rumah tangga seperti: kwali, keren, cobek, tempat 
wudlu, dan lain-lain. Perajin gerabah Pundong membuat produk dengan kualitas 
dan ciri yang berbeda di banding produk gerabah dari daerah lain. Pada 
perkembangan selanjutnya, mulai dibuat hiasan-hiasan yang berornamen indah. 
Produk yang dihasilkan diantaranya adalah vas bunga, guci, tempat lilin, tempat 
buah, kap lampu, asbak, peralatan dapur, patung-patung binatang, figura, souvenir 
pernikahan dan sebagainya. Pembuatan produk gerabah sesuai dengan pesanan 
dari konsumennya. 
Produk gerabah Pundong ini mempunyai kualitas yang cukup bagus, 
sehingga mampu menembus pasar lokal maupun mancanegara. Untuk pasar lokal 
di pasarkan ke Jakarta, Yogyakarta, Surabaya, dan Bali sedangkan untuk pasar 
Ekspor produk gerabah Pundong di pasarkan ke Kanada, Jerman, Australia, 
Amerika, Spanyol, dan Denmark. Pada saat terjadi gempa bumi pada 27 Mei 
2006 lalu, banyak produk gerabah yang hancur, tempat usaha roboh, dan rusaknya 
peralatan sehingga menghambat proses produksi. Akibatnya jumlah produksi 
mengalami penurunan yang cukup signifikan sehingga diperlukan penanganan 
  
terkait keadaan tersebut guna meningkatkan jumlah produksi gerabah seperti pada 
keadaan semula. 
b. Harga 
Berbagai macam barang industri dan konsumsi, penetapan harganya 
cenderung berorientasi pada permintaan. Dalam hal ini dapat ditentukan berbagai 
tingkat penjualan pada berbagai macam harga dengan tidak mengabaikan 
biayanya. Jadi, perubahan harga dapat dilihat akibatnya terhadap permintaan atau 
penjualan. Secara rasional harga yang dipilih adalah tingkat harga yang dapat 
memberikan laba maksimal.  
Perajin gerabah di Kecamatan Pundong menerapkan harga yang berbeda-
beda sesuai dengan kualitas, jenis, ukuran, dan tingkat kesulitan pembuatan 
produknya. Pada saat terjadi gempa bumi, harga produk gerabah tidak mengalami 
kenaikan, kenaikan justru terjadi pada saat kenaikan BBM. Walaupun harga tidak 
mengalami kenaikan, namun akibat gempa bumi tersebut justru berpengaruh 
terhadap omzet penjualanya. Omzet penjualan mengalami penurunan yang cukup 
drastic mulai dari 20 % - 50 %. Keadaan ini sangat merugikan perajin gerabah 
Pundong dan mempengaruhi tingkat perekonomian mereka.  
c. Distribusi 
Kebutuhan akan saluran distribusi akan semakin meningkat untuk 
menghubungkan produsen dengan pemakai akhir dan pasar bisnis. Pengambilan 
keputusan untuk menggunakan saluran distribusi menyangkut masalah jenis 
organisasi saluran yang akan digunakan, peningkatan manajemen saluran 
perusahaan, dan intensitas distribusi sesuai dengan produk dan jasa. 
Distribusi yang selama ini dilakukan oleh perajin gerabah Pundong adalah 
dengan menggunakan transportasi darat dan udara. Untuk pengambilan bahan 
baku dari daerah Plered, Bangun Jiwo, Godean, Ksongan, dan Bayat dilakukan 
dengan menggunakan truk. Sedangkan distribusi produknya dilakukan oleh agen-
agen penjualan yang melakukan pemesanan langsung ke Pundong. 
Pengangkutannya dapat dilakukan sendiri oleh agen, tetapi juga dapat di antar 
  
oleh perajin ke gudang agen, hal ini tergantung kesepakatan dari kedua belah 
pihak. Untuk konsumen Luar Negeri ada yang memesan langsung produk gerabah 
Pundong, tatapi ada juga yang memesan melalui telepon atau mesin fax, 
kemudian setelah tercapai persetujuan dan terjadi kesepakatan harga kemudian 
tinggal proses pengiriman barang dengan menggunakan container untuk dibawa 
ke nagara mereka. 
d. Promosi 
Promosi adalah unsur yang digunakan untuk memberitahukan dan 
membujuk pasar tentang produk baru perusahaan, iklan, penjualan, perorangan 
dan promosi penjualan sebagai kegiatan utama dalam promosi. Strategi promosi 
memainkan peran penting dalam menempatkan posisi produk di mata dan benak 
pembeli. Perusahaan juga sering menggunakan teknik promosi penjualan seperti 
pameran dan peragaan sebagai bagian dari promotion mix untuk barang industri. 
Promosi yang selama ini dilakukan perajin gerabah Pundong ini adalah 
dengan menggunakan penjualan langsung. Dimana konsumen langsung 
mendatangi produsen di lokasi penjualan. Hal yang sama juga dilakukan oleh 
konsumen dari Luar Negeri yang menginginkan produk gerabah dari Pundong. 
Bentuk promosi lain yang dilakukan perajin gerabah di Kecamatan Pundong 
adalah dengan menggunakan katalog yang memuat gambar tentang koleksi 
produk yang dapat dipesan oleh konsumen. Perajin gerabah Pundong juga 
mengadakan pameran dan membuka showroom baik di rumah mereka maupun 
pada saat diselenggarakanya acara seni seperti Bantul expo atau Jogja expo.  
 
5. Analisis SWOT 
Dalam analisis SWOT terdapat dua analisis yang digunakan yaitu analisis 
lingkungan eksternal dan analisis lingkungan internal. 
a. Analisis Lingkungan Eksternal 
Analisis lingkungan eksternal adalah analisis yang digunakan untuk 
mengetahui faktor-faktor eksternal yang berada di luar perusahaan yang 
  
mempengaruhi kinerja perusahaan tersebut. Faktor-faktor internal tersebut antara 
lain: pesaing, berbagai pengaruh internasional yang terjadi saat ini seperti tragedi 
WTC dan bom Bali, bencana alam khususnya gempa bumi pada 27 Mei 2006 
lalu. Hal ini secara tidak langsung mempengaruhi konsumen baik  konsumen 
lokal maupun Luar Negeri yang akan melakukan pembelian gerabah di Pundong.  
Analisis eksternal dilakukan dengan mengidentifikasi peluang 
(opportunity), yaitu bagaimana perusahaan memanfaatkan peluang yang ada agar 
dapat mempertahankan kekuatannya serta memperbaiki kelemahan serta 
ancaman, baik ancaman dari pesaing dalam negeri maupun Luar Negeri terkait 
dengan produk maupun pemasarannya. 
1) Peluang 
Peluang disini merupakan keseluruhan faktor-faktor yang mempengaruhi 
kinerja perusahaan terutama kesempatan-kesempatan yang dapat dimanfaatkan 
oleh perusahaan untuk meningkatkan keuntungan perusahaan. Peluang-peluang 
yang terdapat pada sentra industri gerabah Pundong ini adalah adanya sumber 
daya yang cukup, baik sumber daya alam maupun tenaga kerja. Peluang ini dapat 
diperoleh apabila perusahaan jeli dalam mengamati keadaan pasar di lingkungan 
sekitarnya.  
Peluang lain yang tidak kalah menariknya adalah belum adanya pesaing 
yang kuat yang sekiranya dapat mengancam eksistensi produk gerabah Pundong. 
Tetapi walaupun begitu, pihak produsen tidak boleh lengah, karena pesaing dapat 
memanfaatkan celah-celah kecil pada pemasaran, yang dianggap bisa merugikan 
produsen gerabah Pundong. Pihak produsen gerabah Pundong harus jeli dalam 
mengamati situasi pasar produk gerabah agar dapat mengetahui seberapa besar 
kendala yang akan dan harus dihadapi untuk memasuki pasar yang lebih luas. 
Peluang berikutnya yang dimiliki oleh produsen gerabah Pundong adalah 
resiko yang rendah. Resiko disini adalah perajin gerabah Pundong kurang kreatif 
dalam membuat desain-desain produk. Dengan desain monoton tentunya akan 
merugikan perajin gerabah itu sendiri, karena selera konsumen selalu berubah-
  
ubah dan beraneka ragam. Disini produsen atau perajin gerabah dituntut untuk 
lebih aktif dan kreatif dalam menciptakan produk yang berbeda dari yang lain, 
agar konsumen tidak mengalami kejenuhan terhadap produk gerabah Pundong. 
Pola kerjasama yang baik antar perajin juga menjadikan peluang bagi 
kehidupan produk gerabah Pundong. Peran pemerintah juga sangat diharapkan 
disini, dengan melakukan berbagai pembinaan dan pelatihan mulai dari proses 
produksi sampai pada tahap pemasaran produk agar lebih efektif dan efisien. 
System kerjasama antara pengusaha besar dan pengusaha kecil, juga merupakan 
cara yang cukup bagus dalam rangka memanfaatkan peluang-peluang ekspor ke 
Luar Negeri maupun penjualan dalam negeri. Dimana dalam hal ini perajin besar 
menangani finishing, sedangkan perajin kecil melakukan proses produksi dari 
bahan mentah menjadi bahan setengah jadi. Pengusaha besar juga diharapkan 
tidak setengah-setengah dalam memberikan dukungan terhadap pengusaha kecil. 
Karena keduanya saling terkait satu sama lain dan dapat menjadi simbiosis 
mutualisme diantara kedua belah pihak. 
2) Ancaman 
Ancaman adalah segala sesuatu yang berada di luar perusahaan yang 
sekiranya dapat mengancam kelangsungan hidup perusahaan. Ancaman ini dapat 
berasal dari faktor alam maupun pesaing antar industri sejenis. Untuk faktor alam, 
yaitu ancaman yang menimpa sentra industri gerabah di Pundong adalah 
permasalahan gempa bumi. Dampak dari bencana gempa bumi ini cukup banyak 
dan sangat merugikan perajin gerabah Pundong. Kerusakan pada alat produksi, 
hancurnya produk jadi maupun setengah jadi, dan hancurnya tempat usaha perajin 
gerabah Pundong merupakan beberapa akibat yang ditimbulkan oleh bencana 
gempa bumi tersebut. Perbaikan sarana dan prasarana produksi harus segera 
dilakukan agar proses produksi bisa segera dilaksanakan dan sentra industri 
gerabah Pundong bisa hidup kembali. 
Ketersedian bahan baku yang terbatas juga merupakan ancaman serius 
dalam usahanya untuk melayani permintaan pelanggan baik pelanggan lokal 
  
maupun mancanegara. Pesaing yang ada juga menjadi ancaman bagi perajin 
gerabah Pundong. Apabila perajin tidak berhati-hati dalam pemasaran produknya 
maka tidak menutup kemungkinan pasar akan direbut pesaing. Sehingga harus 
ada upaya dari perajin garabah Pundong untuk lebih memfokuskan target 
pasarnya dan meningkatkan kualitas produk dengan selalu membuat inovasi-
inovasi produk sesuai dengan keinginan atau selera konsumen saat ini. 
b. Analisis Lingkungan Internal  
Selain memiliki peluang dan ancaman, perusahaan juga memiliki faktor-
faktor internal perusahaan yang tidak kalah penting. Faktor-faktor tersebut adalah 
faktor kekuatan dan kelemahan perusahaan. Kekuatan yang dimaksud adalah 
beberapa keunggulan yang dimiliki perusahaan sehingga memiliki posisi pasar 
yang kuat dan kinerja yang baik. Sedangkan kelemahan disini adalah segala 
kekurangan-kekurangan yang dimiliki perusahaan yang secara langsung maupun 
tidak langsung dapat memperlemah kinerja perusahaan dan dapat pula membuat 
perusahaan menjadi gulung tikar. 
1) Strenght (Kekuatan) 
Kekuatan yang berpengaruh cukup besar bagi para perajin adalah 
kemampuan mencapai target dan segmen pasar. Kemampuan perajin gerabah 
Pundong dalam mengelompokkan konsumen merupakan usaha untuk 
meningkatkan pendapatan dan memperluas jaringan pasarnya. Dari hasil 
pengelompokan tersebut akan muncul sikap konsumen untuk setia terhadap 
produk gerabah Pundong, sehingga perlahan-lahan akan menjadi pelanggan 
setia. 
Sumber daya manusia dan sumber daya alam merupakan faktor 
penting dalam kegiatan dan proses produksi terutama dalam pembuatan 
gerabah. Keahlian dan keterampilan para karyawan harus tinggi sehingga 
produk yang dihasilkan mempunyai kualitas bagus. Ketersediaan bahan baku 
juga menjadi faktor kekuatan pada sentra industri gerabah Pundong. Sehingga 
diperlukan bahan baku yang mempunyai kualitas bagus, agar hasil akhir dari 
  
produk gerabah Pundong mampu bersaing dengan pesaing yang ada. Perajin 
gerabah Pundong juga dituntut untuk selalu mengikuti dan mencari informasi 
tentang selera konsumen saat ini, agar selalu memproduksi produk gerabah 
yang inovatif dan tidak monoton. Biaya produksi rendah merupakan factor 
kekuatan yang dimiliki oleh perusahaan, sehingga mampu untuk mencapai 
keuntungan yang diinginkan. 
Perajin gerabah Pundong memilih bahan baku yang berkualitas baik 
yang di datangkan dari Godean, Kasongan, Bangun Jiwo, Plered, dan Bayat 
sehingga produk yang dihasilkan juga berkualitas. Perajin gerabah Pundong 
juga menjalin kerjasama dengan perusahaan sejenis baik dalam proses 
produksi sampai pada pemasarannya, sehingga mampu untuk menembus 
pasar lebih luas, hal ini dijadikan kekuatan bagi perajin gerabah Pundong. 
2) Weakness (kelemahan) 
Kelemahan yang ada pada industri gerabah Pundong adalah adanya 
keterbatasan teknologi untuk memenuhi permintaan pasar. Keadaan ini 
menghambat konsumen yang akan memesan produk gerabah Kasongan. Cara 
yang dapat ditempuh dalam mengatasi keadaan tersebut adalah dengan 
memakai atau menggunakan teknologi baru seperti jaringan internet. Dengan 
adanya jaringan internet akan lebih mempermudah pemesanan produk baik 
untuk konsumen lokal maupun mancanegara. Kelemahan lain adalah apabila 
konsumen memesan produk dan memberikan waktu pembuatan produk yang 
singkat. Maka untuk mengatasi hal tersebut perajin gerabah dapat melakukan 
kerjasama antar perajin, khususnya untuk perajin kecil dapat membantu 
sampai produk setengah jadi, untuk kemudian finishingnya dilakukan perajin 
besar. Dengan cara tersebut diharapkan proses produksi semakin cepat dan 
dapat selesai sesuai dengan waktu yang ditentukan konsumen.  
Kelemahan lain yang menimpa perajin gerabah Pundong adalah saat 
musim penghujan. Proses pengeringan menjadi terhambat sehingga di 
perlukan alternatif untuk mengatasi hal tersebut. Cara yang dapat ditempuh 
  
adalah dengan pengeringan buatan dengan menggunakan oven besar. Produk 
gerabah dipanggang dengan menggunakan api kecil dan keadaan api stabil 
sehingga dapat menghasilkan produk yang tidak jauh beda dengan 
pengeringan langsung dari sinar matahari. Kelemahan lain yang muncul 
adalah masalah kelancaran distribusi, untuk produk dengan daerah pemasaran 
yang jauh dapat dilakukan dengan transportasi udara sehingga dapat tepat 
waktu di tempat tujuan.  
Adanya perang harga juga menjadi faktor kelemahan bagi perajin 
gerabah Pundong. Hal ini terjadi karena belum adanya standarisasi tentang 
harga produknya. Sehingga diperlukan adanya standart harga sesuai dengan 
ukuran, jenis produk, kualitas, dan tingkat kesulitan pembuatan gerabah. 
 Kelemahan yang sangat berpengaruh bahwa perajin gerabah Pundong 
ini hanya mengandalkan pembeli atau konsumen yang datang atau membeli 
produk gerabah. Bisa di bilang perajin gerabah Pundong ini hanya menunggu 
bola, dan tidak menjemput bola. Keadaan ini akan semakin merugikan perajin 
sendiri pasca gempa bumi, sebab keadaan gempa pada 27 Mei 2006 lalu 
cukup memberikan kekhawatiran konsumen baik lokal maupun mancanegara 
untuk datang ke Yogyakarta. Keadaan ini bisa diatasi dengan pembukaan 
jaringan internet untuk para perajin gerabah Pundong. Dengan adanya layanan 
internet ini, perajin Pundong dapat memberikan informasi ke masyarakat luas, 
bahwa Yogyakarta khususnya Bantul sudah dalam keadaan aman. Layanan 
internet ini juga dapat digunakan untuk memasarkan produknya ke dalam 
maupun luar negeri. Apabila konsumen lokal maupun mancanegara tertarik 
dengan produk gerabah Pundong, maka dapat langsung memesan produk 
tanpa harus datang ke tempat produksi.   
Akibat gempa bumi pada 27 Mei 2006 lalu menyebabkan proses 
produksi perajin gerabah Pundong tersendat, akibatnya mereka mengalami 
banyak kerugian. Bantuan modal, material, dan peralatan sangat diperlukan 
perajin gerabah Pundung untuk memulai usaha gerabah yang sempat terpuruk. 
  
Peran serta pemerintah dan Dinas Perindustrian sangat diperlukan saat ini 
untuk menghidupkan kembali sentra industri gerabah Pundong. 
Analisis SWOT dilakukan dengan cara mencari beberapa faktor-faktor 
strategis yang sekiranya dapat mempengaruhi kinerja perusahaan. Adapun 
analisis SWOT ini terdiri dari Strength (kekuatan), Weakness (kelemahan), 
Opportunity (peluang), dan Threats (ancaman). Dari segi kekuatan dan 
kelemahan yang termasuk kekuatan dan kelemahan perusahaan antara lain: 
faktor-faktor internal perusahaan seperti manajemen, karyawan, kondisi 
keuangan, dan sebagainya. Sedangkan dari sisi peluang dan ancaman antara 
lain faktor-faktor eksternal perusahaan seperti kondisi keamanan Negara, 
faktor alam seperti kebakaran, tanah longsor, banjir atau gempa bumi, dan lain 
sebagainya. 
Dari hasil pengamatan yang dilakukan oleh peneliti serta wawancara 
dengan pihak perajin gerabah di Pundong, maka dapat dianalisis faktor-faktor 
yang merupakan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman pada sentra 
industri gerabah di Kecamatan Pundong sebagai berikut: 
1) Kekuatan 
a) Mengerti selera konsumen 
b) Tersedianya bahan baku 
c) Kemampuan membuat inovasi produk mengikuti kebutuhan konsumen 
d) Mampu untuk menembus segmen pasar LN dan Lokal 
e) Biaya produksi rendah 
f) Tersedianya SDM yang cukup terampil 
g) Bekerja sama dengan produsen atau perajin sejenis. 
h) Mempunyai kualitas produk yang baik 
2) Kelemahan 
a) Keterbatasan teknologi untuk memenuhi permintaan pasar 
b) Waktu yang singkat dalam hal pemasaran produk 
c) Hambatan pada saat musim penghujan 
  
d) Jaringan distribusi dan kecepatan pengiriman 
e) Adanya perang harga 
f) Mengandalkan pembeli yang datang 
g) Kekurangan modal 
h) Manajemen usaha kurang tertata dengan baik 
3) Peluang 
a) Kebutuhan pasar yang belum terpenuhi 
b) Struktur harga yang stabil 
c) Pesaing yang lemah atau sedikit 
d) Kemudahan memasuki industri 
e) Biaya masuk industri yang rendah 
f) Resiko yang rendah 
4) Ancaman 
a) Perubahan selera konsumen 
b) Perubahan teknologi  
c) Ketersediaan bahan baku 
d) Ancaman pendatang baru atau pesaing 
e) Ancaman faktor alam (gempa bumi) 
Berdasarkan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perajin sekaligus 
adanya peluang dan hambatan yang ada, kemudian dilakukan pengkombinasian 
antara kekuatan dengan kelemahan, kekuatan dengan peluang, kekuatan dengan 
ancaman, kelemahan dengan peluang, kelemahan dengan ancaman serta peluang 
dengan ancaman. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada bagan Matriks SWOT 
berikut ini: 





· Mengerti selera konsumen 
· Tersedianya bahan baku 
Kelemahan (Weakness) 

















· Kemampuan membuat inovasi 
produk mengikuti kebutuhan 
konsumen 
· Mampu untuk menembus segmen 
pasar LN 
· Biaya produksi rendah 
· Tersedianya SDM yang cukup 
terampil 
· Bekerja sama dengan produsen 
atau perajin sejenis. 




· Waktu yang singkat dalam 
hal pemasaran produk 
· Hambatan pada saat 
musim penghujan 
· Jaringan distribusi dan 
kecepatan pengiriman 
· Pencegahan terhadap 
perang harga 
· Mengandalkan pembeli 
yang datang 
· Kekurangan modal 
· Manajemen usaha kurang 
tertata 
Peluang (Opportunity) 
· Kebutuhan pasar yang belum 
terpenuhi 
· Struktur harga yang stabil 
· Pesaing yang lemah atau 
sedikit 
· Kemudahan memasuki industri 
· Biaya masuk industri yang 
rendah 
· Resiko yang rendah 
 
Strategi S-O 
· Memanfaatkan kebutuhan pasar 
yang belum terpenuhi dan 
mengikuti selera konsumen 
· Memaksimalkan penggunaan 
bahan baku untuk memproduksi 
gerabah yang lebih berkualitas 
· Peningkatan kualitas produk untuk 
memperkuat pasar Luar Negeri 
· Lebih menitikberatkan pada 
kerjasama kemitraan dengan 
produsen sejenis 
· Mengadakan pelatihan 
pengembangan SDM agar lebih 
berkualitas 
Strategi W-O 
· Mencoba teknologi baru dan 
menambah unit usaha  
· Memperlancar saluran 
distribusi barang 
· Riset pemasaran untuk 
mencari celah-celah 
pemasaran yang belum 
dimanfaatkan 
· Standardisasi harga 
· Inovasi-inovasi produk baru 
· Pengguanaan mesin 
pengering buatan seperti 
mesin oven. 
· Perbaikan manajemen usaha 
Ancaman (Threats) Strategi S-T Strategi W-T 
  
· Perubahan selera konsumen 
· Perubahan teknologi  
· Ketersediaan bahan baku 
· Ancaman pendatang baru 
· Ancaman faktor alam (gempa 
bumi) 
 
· Melakukan promosi gencar-
gencaran agar dapat merebut hati 
konsumen 
· Peningkatan kualitas produk 
gerabah 
· Penghematan bahan baku dengan 
malakukan percampuran  bahan 
baku lain seperti pasir halus tetapi 
tetap memperhatikan kualitas 
· Pengenalan teknologi baru 
misalnya internet 
· Antisipasi bencana alam 
khususnya gempa bumi  yaitu 
dengan pembangunan tempat 
usaha yang di desain tahan gempa 
dan pembelian kembali alat 
produksi yang rusak 
· Pengenalan teknologi baru 
· Pemasaran lewat internet 
serta memberitahukan behwa 
situasi Negara aman 
· Riset pemasran terkait 
dengan kondisi 
perekonomian Negara 
melalui jasa konsultan 
pemasaran 
· Diferensiasi produk 
· Standardisasi harga 
Sumber: Hasil Penelitian Tahun 2006/ 2007 
Keterangan: S = Strenght, W= Weakness, O = Opprtunity, T = Threats 
 
6. Perumusan Strategi Pemasaran 
Dari hasil Matriks SWOT tersebut diperoleh berbagai macam strategi baru 
hasil kombinasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman. untuk lebih jelasnya 
dapat dilihat dalam uraian di bawah ini. 
1) Hasil kombinasi dari kekuatan dan peluang menghasilkan strategi antara lain: 
a) Memanfaatkan kebutuhan pasar yang belum terpenuhi dan mengikuti selera 
konsumen 
b) Memaksimalkan penggunaan bahan baku untuk memproduksi gerabah yang 
lebuh berkualitas 
c) Peningkatan kualitas produk untuk memperkuat pasar Luar Negeri 
  
d) Lebih menitikberatkan pada kerjasama kemitraan dengan produsen sejenis 
e) Mengadakan pelatihan pengembangan SDM agar lebih berkualitas 
2) Hasil kombinasi kekuatan dengan ancaman menghasilkan strategi antara lain: 
a) Melakukan promosi gencar-gencaran agar dapat merebut hati konsumen 
b) Peningkatan kualitas produk gerabah 
c) Penghematan bahan baku dengan malakukan percampuran  bahan baku lain 
seperti pasir halus tetapi tetap memperhatikan kualitas 
d) Pengenalan teknologi baru misalnya internet 
e) Antisipasi bencana alam khususnya gempa bumi  yaitu dengan pembangunan 
tempat usaha yang di desain tahan gempa 
3) Hasil kombinasi kelemahan dengan peluang menghasilkan strategi antara lain: 
a) Mencoba teknologi baru dan menambah unit usaha  
b) Memperlancar saluran distribusi barang 
c) Riset pemasaran untuk mencari celah-celah pemasaran yang belum 
dimanfaatkan 
d) Standardisasi harga 
e) Inovasi-inovasi produk baru 
f) Pengguanaan mesin pengering buatan seperti mesin oven. 
g) Perbaikan manajemen usaha 
4) Hasil kombinasi kelemahan dengan ancaman menghasilkan strategi antar lain: 
a) Pengenalan teknologi baru 
b) Pemasaran lewat internet serta memberitahukan bahwa situasi Negara aman 
c) Riset pemasaran terkait dengan kondisi perekonomian Negara melalui jasa 
konsultan pemasaran 
d) Diferensiasi produk 
Dari berbagi macam strategi tersebut dapat dipilih beberapa strategi yang 
sekiranya paling cocok dengan kondisi perajin gerabah Pundong saat ini terutama 
pasca gempa bumi, serta keuntungan yang dapat diraih perajin gerabah dengan 
menerapkan strategi pemasaran tersebut. Sedangkan hasil analisis yang dilakukan 
  
oleh peneliti, diketahui bahwa perajin gerabah Pundong dalam keadaan kurang stabil 
akibat terjadi bencana gempa bumi. Adanya ancaman dapat diatasi dengan kombinasi 
antara ancaman dan kekuatan yang menghasilkan strategi. Melakukan promosi 
gencar-gencaran agar dapat merebut hati konsumen, peningkatan kualitas produk 
gerabah, penghematan bahan baku dengan melakukan percampuran  bahan baku lain 
seperti pasir halus tetapi tetap memperhatikan kualitas, pengenalan teknologi baru 
misalnya internet, antisipasi bencana alam khususnya gempa bumi  yaitu dengan 
pembangunan tempat usaha yang di desain tahan gempa dan pembelian kembali alat-
alat produksi yang rusak. 
Sentra industri gerabah Pundong dalam PLC (Product Life Cycle) berada pada 
tahap pertumbuhan. Dimana pada tahap pertumbuhan ini ditandai dengan 
melonjakanya tingkat penjualan perusahaan dengan cepat karena produk telah 
diterima dan diminta oleh pasar. Keadaan ini dialami oleh perajin gerabah di Pundong 
sebelum dan sesudah terjadi bencana gempa bumi. Oleh sebab itu pada tahap 
pertumbuhan ini, para perajin gerabah di Kecamatan Pundong dapat menggunakan 
strategi sebagai berkut: 
a. Mutu, ciri, serta model produk ditingkatkan atau dilakukan pengembangan 
produk. Pengembangan produk dilakukan oleh perajin gerabah di Kecamatan 
Pundong dengan berusaha menciptakan desain-desain baru terhadap produknya 
sehingga konsumen tidak jenuh. Perajin gerabah Pundong juga harus mencari 
informasi tentang selera konsumen saat ini, tentang produk yang dihasilkan 
sehingga kepuasan konsumen terhadap produk dapat terpenuhi 
b. Segmen pasar baru dimasuki 
c. Saluran distribusi baru dimanfaatkan dan diperluas sehingga jangkauan pasar 
lebih luas dan konsumen dapat terpenuhi kebutuhannya. 
d. Menggunakan berbagai bentuk periklanan atau promosi seperti melakukan 
promosi secara besar-besaran lewat internet, iklan, brosur, dan sebagainya. 
e. Harga diturunkan pada saat yang tepat unrtuk menarik golongan konsumen lain 






KESIMPULAN, IMPLIKASI, DAN SARAN 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan data yang di peroleh di lapangan dan hasil analisis yang 
dilakukan maka dapat diambil simpulan bahwa pemasaran yang selama ini dipakai 
oleh perajin gerabah di Pundong adalah dengan cara make to order, jadi para perajin 
hanya menerima pesanan produk dari pembeli atau konsumen. Pembeli melakukan 
pemesanan secara langsung kepada perajin gerabah Pundong. Sedangkan untuk 
model, bentuk, dan ukuran dapat disesuaikan. Pembeli dapat memesan contoh produk 
sesuai dengan produk yang ada pada katalog, dapat juga menentukan sendiri model, 
bentuk, ukuran produk gerabah yang diinginkan. 
Segmentasi pasar perajin gerabah Pundong dibagi ke dalam beberapa segmen 
diantaranya adalah: 
1. Segmentasi geografis 
Segmentasi ini lebih ditekankan pada wilayah negara, kota, daerah, 
kabupaten, dan sebagainya. Penerapan segmentasi geografis produk gerabah 
Pundong adalah mencakup pasar lokal dan mancanegara. 
2. Segmentasi demografis 
Segmentasi ini dilakukan dengan membagi pasar berdasarkan tingkat 
pendapatan. Untuk konsumen yang tingkat pendapatannya tinggi, diarahkan 
untuk produk gerabah dengan kualitas bagus dan setara dengan produk 
ekspor. Sedangkan konsumen yang mempunyai tingkat pendapatan rendah 
diarahkan untuk produk yang memiliki kualitas di bawah produk ekspor. 
3. Segmentasi psikografi 
Segmentasi ini membagi pasar pada alasan mengapa seseorang melakukan 
pembelian produk. Dari hasil pengamatan penelitian, konsumen melakukan 
  
pembelian di dasarkan pada keunikan bentuk gerabah. Alasan lainnya adalah 
mereka membeli produk gerabah karena membutuhkan barang tersebut.  
 
4. Segmentasi perilaku 
Segmentasi ini didasarkan pada keindahan, karena produk gerabah Pundong 
merupakan produk yang mampu memenuhi kebutuhan akan keindahan. atau 
dapat dikatakan bahwa produk gerabah di Pundong dapat digunakan sebagai 
penghias ruangan. 
Strategi yang digunakan untuk memasuki pasar adalah dengan menjalin 
hubungan kerjasama dengan perajin, baik dari perajin sekitar daerah Pundong 
maupun bekerjasama dengan perajin dari daerah lain. Dalam menggunakan strategi 
tersebut, maka akan mempermudah perajin gerabah Pundong dalam memasuki pasar 
dan jaringan pemasarannya akan lebih luas. 
Penentuan posisi pasar yang dilakukan perajin gerabah Pundong adalah 
dengan menggunakan strategi segmen ganda, dengan alasan segmen pasar produk 
gerabah Pundong berbeda-beda. Segmen pasar perajin gerabah Pundong selain 
menembus pasar lokal juga mancanegara. Segmen pasar lain ditentukan oleh faktor 
pendapatan, kebutuhan akan keindahan, dan manfaat yang dapat diambil dari 
membeli produk gerabah. Untuk memperkuat posisi pasar di banding pesaing, disini 
perajin gerabah Pundong berusaha membuat produk yang berkualitas dan selalu 
melakukan inovasi-inovasi terhadap produk gerabah Pundong. Hal tersebut akan 
menarik minat konsumen untuk membeli produk gerabah Pundong dan memperkuat 
posisi pasarnya. 
Marketing mix merupakan inti dari system pemasaran perusahaan. Dalam 
marketing mix tersebut meliputi 4 variabel yaitu: produk, harga, distribusi, promosi. 
Produk yang dihasilkan perajin garabah Pundong adalah guci, vas bunga, tempat lilin, 
kap lampu, tempat buah, peralatan rumah tangga, souvenir pernikahan, dan 
sebagainya. Pasca gempa bumi 27 Mei 2006 lalu jumlah produksi gerabah mengalami 
penurunan 20% - 50%. Keadaan ini sangat merugikan perajin gerabah di Kecamatan 
  
Pundong. Untuk penetapan harga pasca gempa bumi tidak mengalami perubahan dan 
bahkan cenderung tetap. Dampak buruk dari gempa bumi adalah menurunnya omzet 
penjualan perajin gerabah Pundong yaitu sekitar 20% - 50%. Promosi yang dilakukan 
perajin gerabah Pundong adalah dengan melakukan penjualan langsung yaitu 
konsumen melakukan pemesanan terhadap produk yang diinginkan, bentuk promosi 
lain adalah memajang produk gerabah melalui showroom, menggunakan katalog 
produk, mengikuti pameran-pameran seni. Masalah saluran distribusi, perajin gerabah 
Pundong dapat memilih agen pemasaran yang memiliki personel-personel terbaik di 
bidangnya, serta memiliki jaringan pemasaran yang luas serta dapat 
dipertanggungjawabkan. 
Bencana gempa bumi pada 27 Mei 2006 lalu membawa pengaruh buruk bagi 
kelangsungan usaha sentra industri gerabah  Pundong. Permasalahan yang muncul 
pasca gempa bumi diantaranya adalah: 
a. Produk gerabah banyak yang hancur 
b. Penurunan jumlah produksi 
c. Penurunan omzet penjualan  
d. Kerusakan rumah, dan tempat usaha 
e. Kerusakan peralatan produksi 
f. Berkurangnya tenaga kerja karena lebih memilih membangun rumah mereka 
yang roboh 
g. Kerusakan bahan baku 
Permasalahan yang diakibatkan oleh bencana gempa bumi tersebut dapat 
diatasi dengan melakukan upaya-upaya sebagai berikut: 
a. Melakukan daur ulang produk yang hancur dan masih layak untuk diproduksi 
b. Meningkatkan jumlah produksi dengan meyakinkan pembeli bahwa keadaan 
Yogyakarta sudah aman, khususnya sentra industri gerabah Pundong. 
c. Apabila jumlah produksi mengalami kenaikan, maka secara otomatis omzet 
penjualan mengalami kenaikan. Kualitas produk juga harus selalu 
  
ditingkatkan, dan selalu melakukan inovasi produk agar konsumen tidak 
bosan dengan produk yang dihasilkan perajin gerabah Pundong. 
d. Adanya bantuan material dan modal dari pemerintah yang digunakan untuk 
membangun kembali rumah dan tempat usaha. 
e. Adanya bantuan dari pemerintah berupa alat-alat produksi, terutama alat 
putar, tungku, dan peralatan lain yang diperlukan dalam pembuatan gerabah. 
f. Banyaknya karyawan yang absent, menuntut perajin gerabah untuk 
melakukan pemadatan karyawan yaitu dengan sistem kerja dobel pada 
masing-masing karyawannya.  
g. Kerusakan bahan baku tidak begitu dirasakan, karena pada kenyataannya 
bahan baku tersebut masih bagus dan bisa digunakan untuk membuat produk 
gerabah yang berkualitas. 
Dari hasil analisis dan pembahasan tersebut dapat diambil kesimpulan antara 
lain bahwa: 
a. Produsen gerabah Pundong dapat melakukan strategi Strength Opportunity 
untuk mempertahankan kekuatan serta memanfaatkan peluang yang ada 
melalui berbagai kombinasi strategi yang sudah terbentuk. Hal yang dilakukan 
antara lain adalah: 
1) Memanfaatkan kebutuhan pasar yang belum terpenuhi dan mengikuti 
selera konsumen 
2) Memaksimalkan penggunaan bahan baku untuk memproduksi gerabah 
yang lebuh berkualitas 
3) Peningkatan kualitas produk untuk memperkuat pasar Luar Negeri 
4) Lebih menitikberatkan pada kerjasama kemitraan dengan produsen sejenis 
5) Mengadakan pelatihan pengembangan SDM agar lebih berkualitas 
b. Untuk mengurangi kelemahan, perajin gerabah Pundong dapat menggunakan 
strategi Weakness Opportunity. Hal ini dapat dilakukan oleh perajin gerabah 
dengan memanfaatkan peluang-peluang yang ada untuk mengatasi kelemahan 
tersebut yaitu dengan: 
  
1) Mencoba teknologi baru dan menambah unit usaha  
2) Memperlancar saluran distribusi barang 
3) Riset pemasaran untuk mencari celah-celah pemasaran yang belum 
dimanfaatkan 
4) Standardisasi harga 
5) Inovasi-inovasi produk baru 
6) Pengguanaan mesin pengering buatan seperti mesin oven. 
7) Perbaikan manajemen usaha 
c. Strategi Strength Threats yang digunakan untuk mempertahankan kekuatan 
guna mengatasi ancaman yang ada dari luar perajin dapat dilakukan dengan 
menerapkan strategi sebagai berikut: 
1) Melakukan promosi gencar-gencaran agar dapat merebut hati konsumen 
2) Peningkatan kualitas produk gerabah 
3) Penghematan bahan baku dengan malakukan percampuran  bahan baku 
lain seperti pasir halus tetapi tetap memperhatikan kualitas 
4) Pengenalan teknologi baru misalnya internet 
5) Antisipasi bencana alam khususnya gempa bumi  yaitu dengan 
pembangunan tempat usaha yang di desain tahan gempa dan pembelian 
kembali alat produksi yang rusak 
d. Sedangkan stategi Weakness Threats berguna untuk mengurangi kelemahan-
kelemahan yang ada dan menghindari ancaman yang mungkin muncul secara 
tidak terduga, hal yang dilakukan adalah: 
1) Pengenalan teknologi baru 
2) Pemasaran lewat internet sehingga dapat memberitahukan kepada 
masyarakat luas bahwa situasi Negara aman 
3) Riset pemasaran terkait dengan kondisi perekonomian Negara melalui jasa 
konsultan pemasaran 
4) Diferensiasi produk 
5) Standardisasi harga 
  
Jika dibandingkan antara strategi pemasaran Pundong sebelumnya, strategi 
pemasaran baru ini lebih kompleks karena mencakup berbagai penggunaan sarana 
teknologi informasi yang sangat mendukung bagi perkembangan sentra industri 
gerabah Pundong terutama pasca gempa bumi. Pada strategi sebelumnya, penggunaan 
sarana teknologi informasi seperti internet belum digunakan. Padahal apabila dilihat 
dari manfaatnya, penggunaan internet ini mempunyai banyak keunggulan. 
Diantaranya adalah perajin gerabah dapat menambah informasi dan pengetahuan 
dengan mengakses internet, para perajin juga dapat menggunakan internet untuk 
melakukan promosi gerabah, sehingga memudahkan konsumen untuk memesan 
produk gerabah Pundong. Perajin tidak lagi menunggu konsumen yang datang untuk 
memesan produk gerabah Pundong. Layanan internet yang ada juga dapat digunakan 
untuk menyebarkan informasi kepada masyarakat lokal maupun mancanegara bahwa 
Yogyakarta sudah aman dan tidak perlu lagi khawatir untuk berkunjung ke Bantul 
terutama di sentra industri gerabah Pundong. 
Sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong berada pada tahap 
pertumbuhan dalam PLC. Untuk itu dapat dilakukan alternatif strategi sebagai 
berikut: 
a. Mutu, ciri, serta model produk ditingkatkan atau dilakukan pengembangan 
produk.  
b. Segmen pasar baru dimasuki 
c. Saluran distribusi baru dimanfaatkan dan diperluas sehingga jangkauan pasar 
lebih luas dan konsumen dapat terpenuhi kebutuhannya. 
d. Menggunakan berbagai bentuk periklanan atau promosi  
e. Harga diturunkan pada saat yang tepat untuk menarik golongan konsumen lain 
yang peka terhadap harga. 
 
B. Implikasi 
1. Implikasi Praktis 
  
Berdasarkan kesimpulan penelitian, implikasi yang dapat disimpulkan adalah 
bahwa strategi pemasaran yang dilakukan perajin gerabah di Pundong adalah dengan 
make to order, yaitu perajin gerabah hanya menerima pesanan dari konsumen. 
Segmentasi yang dilakukan adalah dengan segmentasi geografis, segmentasi 
demografis, segmentasi psikografis, dan segmentasi perilaku. Strategi memasuki 
pasar perajin gerabah Pundong adalah bekerjasama antar perajin gerabah sedaerah, 
dan bekerjasama dengan perajin sejenis di luar Pundong. 
Penentuan posisi pasar yang dilakukan perajin adalah dengan menggunakan 
konsentrasi segmen ganda, dimana perajin gerabah Pundong ini mempunyai segmen 
yang berbeda-beda dalam memilih pasarnya. Untuk menguatkan posisi pasar, perajin 
gerabah dituntut untuk meningkatkan kualitas produk, melakukan inovasi produk, 
mengikuti perkembangan selera konsumen yang selalu berubah agar selalu 
memproduksi produk yang sesuai dengan keinginan pasar.  
Empat variabel yang tergabung dalam marketing mix diantaranya adalah: 
produk, harga, promosi, dan distribusi. Produk yang dihasilkan perajin gerabah 
Pundong beragam seperti guci, vas bunga, tempat lilin, tempat buah, kap lampu, 
souvenir pernikahan, peralatan rumah tangga, mainan anak-anak dan lain-lain. 
Namun pasca gempa bumi lalu, jumlah produksi mengalami penurunan 20% - 50%, 
begitu juga pada omzet penjualannya. 
 Harga yang ditetapkan pasca gempa bumi tidak mengalami perubahan. 
Promosi yang dilakukan perajin gerabah Pundong adalah dengan penjualan langsung 
kepada konsumen, katalog produk, pameran, dan showroom. Sedangkan untuk 
penyaluran barang dari perajin ke konsumen menggunakan agen yeng dapat 
dipertanggungjawabkan system kerjanya.  
Terdapat alternatif strategi yang dapat digunakan perajin gerabah Pundong 
yaitu dengan memanfaatkan kombinasi dari kekuatan dan peluang, kekuatan dan 
ancaman, kelemahan dan peluang, kelemahan dan ancaman, sedangkan sentra 
industri gerabah yang berada pada tahap pertumbuhan pasar dapat melakukan strategi 
sebagai berikut: meningkatkan mutu, ciri dan model produk; memasuki segmen pasar 
  
baru; lebih memanfaatkan saluran disribusi; dan menurunkan harga di saat yang tepat 
untuk menarik minat konsumen. Dengan adanya strategi tersebut, diharapkan pihak 
perajin gerabah dapat menggunakan dan menerapkan strategi tersebut dengan baik, 
sehingga pasca gempa bumi ini perajin gerabah di Kecamatan Pundong dapat tetap 
bertahan dalam mengembangkan usaha. 
2. Implikasi Teoritis 
a. Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai dasar untuk penelitian 
selanjutnya. 
b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan masukan bagi perajin 




Berdasarkan kesimpulan penelitian dan analisis data tersebut diatas maka 
saran dari hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis adalah sebagai berikut:  
1. Saran untuk perajin gerabah Pundong 
a. Perajin gerabah Pundong harus berusaha melakukan lebih banyak inovasi 
produk misalnya dengan menambah hiasan rotan atau kulit telur yang di 
tempel pada produk gerabah yang sudah jadi, melukiskan gambar bunga, 
binatang, atau pemandangan pada produk gerabah, memberikan warna-warna 
yang lebih cerah, dan sebagainya. 
b. Perajin gerabah Pundong perlu meningkatkan dan memperluas kegiatan 
promosi seperti iklan, brosur, dan membuka jaringan internet agar 
mendapatkan pangsa pasar yang lebih luas. 
c. Pembenahan manajemen kerja diantaranya dengan membuat pembukuan 
secara sederhana, melakukan lay out produksi, melakukan lay out showroom, 
dan sebagainya. 
d. Peningkatan kualitas sumber daya manusia diantaranya, melakukan pelatihan 
ekspor impor dengan mendatangkan konsultan bisnis dari dinas perindustrian 
  
atau LSM, pelatihan pengembangan produk, dan pelatihan penggunaan 
jaringan internet. 
e. Musibah gempa bumi pada 27 Mei 2006 agar dijadikan pelajaran dan 
pengalaman yang berharga, serta membuktikan kepada perajin gerabah sejenis 
bahwa bencana tersebut tidak mematahkan semangat mereka untuk bangkit 
guna meningkatkan usaha dalam bidang kerajinan gerabah. 
f. Dari bantuan dana yang telah diterima pihak perajin, hendaknya dana tersebut 
dipergunakan sebagaimana mestinya, yaitu untuk mendirikan rumah dan 
tempat usaha, serta membeli peralatan agar kegiatan industri bisa kembali 
dilakukan. 
2. Saran untuk Pemerintah Kabupaten 
a. Pemerintah Kabupaten diharapkan lebih intensif dalam memberikan 
pendampingan dan pelatihan kepada perajin gerabah Pundong agar lebih 
matang dalam kegiatan produksi dan pemasaran produk serta memliki daya 
saing yang kuat di dalam maupun di Luar Negeri. 
b. Lebih memperhatikan nasib perajin gerabah Pundong terutama pasca gempa 
bumi 27 Mei 2006 lalu, yaitu dengan memberikan bantuan modal dan peralatan 
serta terapi physikologis kepada perajin gerabah yang mengalami trauma akibat 
gempa bumi tersebut. 
c. Membantu perajin gerabah Pundong dalam usaha membuka jaringan internet 
untuk mempermudah akses informasi dan mempermudah juga dalam 
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“ANALISIS STRATEGI PEMASARAN SENTRA INDUSTRI GERABAH PASCA 
GEMPA BUMI DI KECAMATAN PUNDONG BANTUL TAHUN 2006” 
A. Hal: Sejarah berdirinya sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong Bantul 
Pertanyaan untuk Ketua Perajin 
1. Sejak kapan sentra industri gerabah ini mulai berdiri? 
2. Siapa pendirinya? 
B. Hal: Pertanyaan untuk perajin sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini dan sejak kapan 
mendirikan usaha ini? 
2. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Bapak sudah mempunyai pengalaman 
di bidang pembuatan gerabah? 
3. Apakah Bapak pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan 
dengan usaha industri gerabah ini? 
4. Dimana Bapak mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah 
ini? 
5. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah 
ini? 
6. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
7. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
8. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
9. Berapa jumlah tenaga kerja dari awal berdiri sampai saat ini? 
10. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Bapak dan timbal 












Hal: Item Strategi Pemasaran Sentra Industri Gerabah di Kecamatan Pundong Pasca 
gempa bumi 27 Mei 2006 
No. Indikator Daftar Pertanyaan 
1 1. Segementasi Pasar a. Siapa saja segmen pasar yang dituju 
untuk pemasaran produk gerabah ini? 
b. Apakah faktor umur, jenis kelamin, 
pendidikan, kebiasaan, tingkat 
penghasilan,  kelas sosial, 
mempengaruhi dalam pembelian 
produk? 
c. Dari kesekian banyak faktor tersebut, 
faktor mana yang paling berpengaruh 
terhadap penentuan segmentasi pasar 
pada usaha kerajian gerabah yang 
bapak pimpin? 
d. Mengapa Bapak memilih segmen pasar 
tersebut? 
e. Apakah identifikasi produk 




2. Penentuan posisi pasar a. Bagaiman cara Bapak dalam 
menentukan segmen pasarnya? 
Apakah dengen segmen tunggal atau 
dengan segmen ganda? 
b. Bagaimana dengan penentuan/ 
pemilihan  lokasi penjualannya? 
c. Bagaimana posisi perajin gerabah di 
Kecamatan Pundong di banding para 
pesaingnya? 
3. Strategi memasuki pasar a. Strategi apa yang dilakukan untuk 
memasuki pasar? 
b. Apa saja kendala-kendala yang 
dihadapi dalam memasuki pasar? 
  
4.  Strategi marketing mix 
 
a. Produk 
· Produk apa saja yang dihasilkan? 
· Apakah konsumen dapat memesan 
produk gerabah sesuai dengan 
selera termasuk di dalamnya 
bentuk dan ukuran? 
· Produk apa yang menjadi andalan 
dan paling dinikmati konsumen? 
· Ke daerah mana hasil produksi 
dipasarkan? 
· Apakah hasil produksi gerabah ini 
juga diekspor ke LN? 
· Adakah perbedaan jumlah 
produksi sebelum dan sesudah 
gempa bumi? 
· Hambatan apa yang dialami para 
perajin dalam mengembangkan 
produk gerabah pasca gempa bumi 
terjadi? 
· Apa usaha yang dilakukan perajin 
untuk mengatasi hambatan-
hambatan tersebut? 
b. Harga  
· Adakah perbedaan harga yang 
diterapkan oleh perajin pada setiap 
produk-produknya? 
· Apakah harga produk gerabah 
mengalami kenaikan atau 
penurunan? 
· Berapa omzet penjualan sebelum 




 c. Distribusi 
· Bagaimana sistem penyaluran 
produk yang dilakukan perajin 
sentra industri gerabah di 







Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
1. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
2. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi kelangsungan 
dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
3. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
4. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi pera perajin  sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
5. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
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Sumber Data No. 1 
Nama Informan : Informan 1 
Jabatan  : Ketua Perajin Gerabah di Kecamatan Pundong 
Hari, tanggal  : Jumat, 20 April 2007 
Waktu Wawancara : 9.30 – 11.00 WIB 
Tempat  : Ruang tamu Informan 1 
Pewawancara  : Tuti Sundari 
 
Hal: Pertanyaan seputar industri gerabah 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini? 
Jawab:  
“Saya memilih pekerjaan ini karena lebih menjanjikan, pada awalnya saya dulu 
itu perajin kulit mbak. Dulunya itu saya alumni dari Institut Teknologi Kulit 
Yogayakarta. Tetapi karena usaha yang saya rintis pada kerajinan kulit tidak 
begitu memberikan hasil, saya berinisiatif untuk beralih ke pekerjaan sebagai 
perajin gerabah”. 
  
2. Sejak kapan Bapak mendirikan usaha ini? 
Jawab:  
“Usaha ini saya dirikan tahun 2000 dan berkembang sampai sekarang”. 
3. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Bapak sudah mempunyai pengalaman di 
bidang pembuatan gerabah? 
Jawab: 
”O iya mbak, sebelumnya saya bekerja dulu pada Bapak Rahmat sebagai kuli   
disana selama 4 bulan. Setelah 4 bulan bekerja kemudian saya minta izin kepada 
Bapak Rahmat untuk membawa pulang bahan baku untuk kemudian saya 
kerjakan dirumah. Kemudian saya berpikir ”kenapa saya tidak mencoba 
membuka usaha gerabah juga?” itu yang saya pikirkan pada saat itu. Saya sudah 
mempunyai bekal, karena waktu kuliah dulu saya ambil jurusan desain, itu 
merupakan modal awal bagi saya. Kemudian saya merekrut karyawan 4 orang 
untuk membantu kegiatan produksi, dan untuk selanjutnya produk hasil produksi 
saya tersebut, saya setorkan ke perajin yang lebih besar, jadi seperti itu 
perjuangan saya mendirikan usaha ini mbak”. 
4. Apakah Bapak pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan 
dengan usaha industri gerabah ini? 
  Jawab: 
”Iya mbak, dulu saya pernah kuliah dengan jurusan desain, jadi itu jadi modal 
saya mbak”. 
5. Dimana Bapak mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah ini? 
Jawab: 
”Di kampus saya dulu  mbak, di ITK Yoyakarta, saya mengambil jurusan 
desain”. 
6. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab: 
”Modal saya dulu Rp 2.000.000,00. Itu saja saya gunakan untuk membeli bahan 
baku, alat produksi dan untuk menggaji karyawan”. 
  
7. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Dari modal pribadi saya mbak”. 
8. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
Jawab:  
”Dari daerah Godean, Bangunjiwo, Plered dan Bayat”. 
9. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
Jawab:  
”Untuk stok bahan bakunya tidak mengalami kesulitan mbak, dapat diambil ke 
daerah-daerah yang saya sebutkan tadi. Tetapi pengambilan bahan bakunya juga 
ada kendalanya, yaitu permasalahan kalau musim penghujan mbak, karena jalan 
yang dilalui untuk transportasi itu sedikit licin mbak, jadi hal itu yang jadi 
kendala saya”. 
10. Berapa jumlah tenaga kerja Bapak saat ini? 
Jawab:  
”Seperti yang saya katakan tadi mbak, dulu itu saya dibantu oleh 4 karyawan 
saya untuk membuat produk sampai finishing. Karena semakin lama usaha saya 
semakin berkembang, kemudian saya menambah jumlah karyawan saya 
menjadi 19 orang. Dan semuanya bekerja secara fleksibel, jadi bisa dibilang 
mereka  bisa membuat produk, bisa memberikan hiasan-hiasan, bisa melakukan 
pengecatan sampai pembakaran. Sebelum gempa bumi kemarin, jumlah 
karyawan saya lebih banyak mbak, mencapai 29 orang, ya sekarang tinggal 19 
orang itu mbak. Mereka ada yang berhenti untuk sementara waktu karena rumah 
mereka ambruk sehingga mereka lebih mementingkan untuk membangun rumah 
mereka. Tetapi ada juga yang berhenti karena ingin mendirikan usaha sendiri”. 
11. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Bapak dan timbal balik 
apa yang diberikan pemerintah daerah pada saat ini? 
Jawab:  
  
“Baik sekali mbak tanggapan dari pemerintah, bisa dibilang perajin gerabah ini 
dianakemasakan. Karena UKM ini dapat tahan terhadap berbagai masalah yang 
ada. 
 
Hal: Pertanyaan mengenai strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong 
12. Bagaimana Segmentasi pasar atau pembagian pasar yang diterapkan pada usaha 
Bapak? 
Jawab:  
“Begini mbak, jadi kalau usaha saya ini, segmen pasarnya itu dibedakan sesuai 
dengan produknya mbak, seperti misalnya kalau produk souvenir, hanya 
dipasarkan di dalam negeri saja atau pasar lokal, dan juga dikhususkan untuk 
yang mempunyai pendapatan menengah ke bawah. Kemudian untuk kelas di 
atas souvenir, sebagian besar di ekspor ke Luar Negeri, kalau produk saya ini 
hanya 15% yang di pasarkan ke pasar dalam negeri. Pasar Luar Negeri ini 
menurut saya lebih mudah dalam pemasarannya mbak, mereka juga memesan 
produk dalam jumlah yang besar dan saya lebih banyak mendapatkan 
keuntungan dari pemasaran ke LN”. 
13. Bagaimana Bapak menentukan posisi pasarnya dengan melihat persaingan yang 
ada pada saat ini? 
Jawab: 
 “O.... itu mbak, kalau pasar dalam dan luar negeri saya sudah punya posisi 
tersendiri kan mbak. Kalau posisi dengan pesaingnya, menurut saya ya mbak, 
pesaing yang saya rasakan itu dari Lombok, karena di sana itu produknya lebih 
bagus, tenaga kerja disana juga lebih murah dan proses produksinya 90% 
manual mbak, jadi untuk kualitas produknya bisa lebih bagus. Tapi produk di 
Pundong ini juga bagus lho, tidak kalah dari produk gerabah Lombok. Bedanya 
produk gerabah di Pundong itu lebih tahan air, kalau di Lombok tidak tahan air. 
Karena mereka masih menggunakan peralatan yang sangat sederhana dan 
  
pengerjaan produksinya masih manual maka tidak bisa memenuhi pesanan yang 
besar. Sedangkan untuk produk gerabah Pundong ini mampu memenuhi 
pesanan untuk jumlah yang besar sehingga masih bisa bersaing dengan perajin 
gerabah dari daerah lain.  
14. Bagaimana Bapak menentukan lokasi penjualannya? 
Jawab:  
“Kalau di usaha saya ini, untuk lokasi penjualannya dengan membuka showroom 
di rumah maupun di Pasar Seni Gabusan, melakukan pameran-pameran. Kalau 
ada konsumen yang mau memesan biasanya langsung memesan ke rumah saya 
sekalian melihat proses produksinya”.  
15. Strategi apa yang dilakukan Bapak dalam memasuki pasarnya? 
Jawab:   
“Gini mbak, kalau memasuki pasar saya bekerja sama dengan perajin di 
Kasongan, saya memesan produk-produk dengan ukuran besar di Kasongan 
kemudian finishingnya saya lakukan di sini. Karena di Kasongan itu produknya 
kebanyakan produk ukuran besar. Perajin di Kasongan juga memesan produk di 
tempat saya. Saya juga bekerja sama dengan perajin di Pundong sebanyak 3 
perajin dalam hal proses produksi. Selain itu saya juga bekerja sama dengan 
bule Australia, bule Kanada, dan  bule Singapura mbak”. 
16. Kendala apa saja yang dihadapi dalam memasuki pasar? 
Jawab:  
“Kendalanya pada saat memasuki pasar pertama kali mbak, jadi kan belum 
banyak memperoleh konsumen, jadi harus bersabar dan tentunya selalu 
melakukan inovasi produk agar nggak ketinggalan”. 
17. Produk apa saja yang dihasilkan? 
Jawab:  
“Vas bunga, guci, tempat lilin, tempat lampu, tempat buah, tempat foto (figura), 
hiasan dinding, patung-patung binatang, asbak”. 
  
18. Apakah konsumen dapat memesan produk gerabah sesuai dengan selera 
termasuk di dalamnya bentuk dan ukuran? 
Jawab:  
”Iya mbak”. 
19. Produk apa yang menjadi andalan dan paling dinikmati konsumen? 
Jawab:  
”Vas bunga, tempat lilin, dan tempat lampu”. 
20. Apakah hasil produksi gerabah ini juga diekspor ke LN? 
Jawab: 
”Iya mbak”. 
21. Ke daerah mana hasil produksi dipasarkan? 
Jawab: 
”Untuk dalam negeri dipasarkan ke Bali, Jakarta dan Jogja, sedangkan untuk luar 
negeri yaitu Singapura, Australia, Kanada, Amerika, Jerman, Denmark, dan 
Spanyol. Di Amerika itu paling banyak mbak pemesanannya”. 
22. Adakah perbedaan jumlah produksi sebelum dan sesudah gempa bumi? 
Jawab: 
”Jelas ada mbak. Dulu sebelum terjadi gempa bumi saya memproduksi gerabah 
rata-rata 5.000 unit per bulannya, bahkan pernah sampai 10.000 unit 
perbulannya, tapi sesudah gempa bumi mengalami penurunan mbak, dan 
penurunannya cukup banyak, sekitar 20-50 %. Banyak produk saya yang rusak 
mbak”.  
23. Hambatan apa yang dialami para perajin dalam mengembangkan produk gerabah 
pasca gempa bumi terjadi? 
Jawab:  
”Masalah karyawannya mbak. Banyak yang tidak masuk karena mereka lebih 
memilih memperbaiki dulu rumah mereka dan produk saya juga banyak yang 
rusak, peralatan dan tungku untuk pembakaran juga banyak yang rusak”. 
24. Apa usaha yang dilakukan perajin untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut? 
  
Jawab:  
”Dengan memperkerjakan ibu-ibu mbak, dulu ibu-ibu yang biasanya hanya 
melakukan finishing saya pekerjakan untuk membuat gerabah juga. Saya juga 
sesegera mungkin memperbaiki tempat produksi dan membeli peralatan yang 
rusak”. 
25. Adakah perbedaan harga yang diterapkan oleh perajin pada setiap produk-
produknya? 
Jawab:  
”Jelas ada mbak. Kalau perbedaan harga ini tergantung pada jenis, ukuran, dan 
tingkat kesulitan pembuatan produknya mbak”. 
26. Apakah harga produk setelah gempa bumi ini mengalami kenaikan? 
Jawab: 
”Nggak mbak. Mengalami kenaikan itu dulu saat adanya kenaikan BBM”.  
27. Berapa omzet penjualan sebelum dan sesudah terjadi gempa bumi? 
Jawab:  
”Untuk usaha saya ini mbak, dulunya omzet penjualan saya sebelum gempa bumi 
Rp 47.000.000,00 per bulannya, tetapi setelah terjadi gempa bumi omzet 
penjualan saya turun. Ya.... sekitar Rp 30.000.000,00 per bulannya, itu juga 
masih tergantung pesanan yang ada mbak”. 
28. Bagaimana sistem penyaluran produk yang dilakukan perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong? Terutama masalah transportasinya dikaitkan 
dengan permasalahan gempa pada 27 Mei 2006? 
Jawab:  
”Oooo..setelah gempa ini para pembeli besar ada yang mengambil sendiri barang 
dari tempat saya tetapi saya juga mengirimkan sendiri ke gudang mereka baik 
melalui darat maupun udara. 
29. Bagaimana dengan pemilihan saluran distribusinya, apakah menggunakan 
penyalur atau memasarkan sendiri produknya? 
Jawab:  
  
”Dengan menggunakan perantara/ agen mbak, tetapi saya punya cita-cita untuk 
menjual sendiri produk-produk yang selama ini saya anggap paling laris di 
pasaran”. 
30. Upaya apa yang dilakukan untuk menjalin kerjasama yang baik dengan para 
penyalur tersebut? 
Jawab:  
”Saya hanya menjalin kerjasama yang baik dengan mereka, ya hanya kerjasama 
secara bisnis saja”. 
31. Sejauh mana promosi yang dilakukan perajin sentra industri gerabah di 
kecamatan Pundong pasca gempa bumi berlangsung? Dan dalam bentuk apa 
promosi dilakukan? 
Jawab:  
”Di sini mbak promosi yang saya lakukan adalah dengan membuka showroom di 
rumah saya sendiri juga di pasar seni Gabusan, saya juga membuat katalog 
kemudian saya juga menghadiri pameran-pameran seni”. 
32. Apakah kejadian gempa bumi ini dapat dijadikan promosi gratis bagi para perajin 
dalam menawarkan produknya? 
Jawab:  
”Betul banget mbak, kemarin saya dihubungi oleh wartawan Kompas dan 
memuat produk saya pada majalah ”Rumah”. Saya senang sekali mbak produk 
saya di kenal”. 
33. Apa keuntungan yang dapat diperoleh dari kegiatan promosi tersebut? 
Jawab:  
”Produk saya jadi dikenal, pembeli yang awalnya tidak tahu bahwa Pundong 
adalah sentra industri gerabah kedua setelah Kasongan mereka jadi tahu dan 
mengakui keberadaan perajin gerabah di Pundong ini”.  
 
 
Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
  
34. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
Jawab:  
· Karakter gerabah yang saya produksi berbeda, lebih natural 
· Kemampuan mengelola produk  
· Tenaga kerja saya terampil 
35. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi 
kelangsungan dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Di sini manajemen usaha saya belum tertata rapi mbak 
· Musim penghujan yang menghambat proses pengeringan dan pembakaran 
· Kesulitan dalam mencari tenaga terampil dan berkualitas 
36. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
Jawab:   
· Mungkin untuk manajemen belum bisa ya mbak, saya masih mengalami 
kesulitan. Sebenarnya saya punya cita-cita untuk menata manajemen 
usaha saya. 
· Kalau musim hujan pengeringannya dengan sistem oven mbak 
· Tenaga kerja/ karyawan saya seleksi dulu mbak biar tidak mengecewakan 
37. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi para perajin  sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Pesaingnya sedikit mbak 
· Struktur harganya masih stabil pasca gempa ini 
· Bahan bakunya juga mudah diperoleh 
38. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
  
Jawab: 
· Faktor alam seperti kebakaran, banjir dan yang paling terasa kemarin ya 
gempa bumi itu, dan saya kan tidak bisa memprediksinya mbak. 
· Perubahan selera konsumen  
· Masalah pesaing mbak 
39. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut? 
Jawab:  
· Meningkatkan kualitas produk saya mbak agar tetap bisa bersaing 
· Untuk kerusakan akibat gempa ya dengan mendirikan tempat usaha dan 
membeli perlatan yang rusak 
 
Dari hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa: 
 Informan 1 merupakan perajin gerabah yang berhasil di Kecamatan Pundong 
dan beliau di sini menjabat sebagai ketua perajin gerabah di Kecamatan Pundong. 
Beliau mendirikan usaha ini pada tahun 2000. Modal pertama kali yang beliau 
keluarkan sebesar Rp 2.000.000,00 dan berasal dari modal sendiri. Sebelum 
mendirikan usaha ini, beliau bekerja pada Bapak Rahmat sebagai karyawan, 
kemudian setelah itu beliau mendirikan usaha gerabah. Tenaga kerja beliau sekarang 
sebanyak 19 orang. Bahan baku yang diperoleh berasal dari Godean, Bangun Jiwo, 
Plered, dan Bayat. Tanggapan pemerintah terhadap usaha ini sangat baik yaitu dengan 
memberikan bantuan modal, peralatan, material terutama pasca gempa bumi. 
 Segmentasi pasar yang dilakukan informan 1 yaitu dengan membagi 
konsumen menjadi 2. Untuk konsumen dalam negeri produk yang dipasarkan 
diantaranya produk-produk kecil seperti souvenir, figura foto, asbak, dan sebagainya. 
Sedangkan untuk konsumen luar negeri produk yang dipasarkan adalah produk di 
atas souvenir seperti guci, kap lampu, tempat lilin, tempat buah. Informan 1 dalam 
menentukan posisi pasarnya bila dilihat dari pesaing adalah bahwa pesaing terbesar 
terjadi di luar daerah dan bukan antar perajin. Pesaing dari daerah lain seperti di 
  
Lombok dan Kasongan yang mempunyai faktor-faktor pendukung seperti SDM, SDA 
yang murah dan mudah diperoleh sehingga mempengaruhi posisi mereka di pasar. 
 Kemampuan informan 1 dalam memasuki pasar dapat dilihat dari strategi 
beliau untuk menjalin hubungan kerjasama antar perajin baik di Kecamatan Pundong 
maupun di daerah lain. Beliau juga menjalin kerjasama dengan konsumen luar negeri 
untuk memasarkan produknya sehingga mampu menembus pasar lokal dan ekspor. 
Produk yang dihasilkan informan 1 adalah vas bunga, guci, kap lampu, tempat 
lilin, tempat buah, patung-patung binatang, asbak, tempat foto, hiasan dinding. 
Pemasaran hasil produksi informan 1 dilakukan melalui perantara atau penyalur. 
Peran pedagang perantara ini adalah untuk mempercepat pemasaran dan penjualan 
barang. Hasil produksinya dipasarkan ke dalam maupun ke Luar Negeri. Untuk pasar 
ekspor, dipasarkan ke Kanada, Singapura, Amerika, Australia, Jerman sedangkan 
untuk pasar dalam negeri dipasarakan ke Jakarta, Jogjakarta, dan Bali. Jumlah 
Produksi yang dihasilkan sebelum terjadi gempa bumi dapat mencapai 10.000 unit 
per bulannya, sedangkan pasca gempa bumi ini jumlah produksi mengalami 
penurunan yaitu 5000 – 7000 unit per bulannya. 
Informan 1 sebelum menetapkan harga baik sebelum maupun sesudah gempa 
bumi tidak mengalami perubahan yang berarti. Perubahan terjadi pada omzet 
penjualannya. Omzet penjualan mengalami penurunan yang cukup signifikan yaitu  
dari  Rp 47.000.000,00 turun hingga Rp 30.000.000,00 per bulannya.Kegiatan 
promosi yang dilakukan informan 1 diantaranya adalah dengan membuka showroom, 
membuat katalog produk, mengikuti pameran-pameran. Informan 1 mengungkapkan 
bahwa kejadian gempa bumi pada bulan Mei 2006 lalu ternyata dapat dijadikan 
promosi gratis bagi produk gerabahnya. terbukti produk gerabah informan 1 di muat 
dalam tabloid “Rumah”. Dengan kegiatan promosi yang dilakukan,  maka produk 
akan lebih dikenal pasar luas, sehingga membuka peluang informan 1 untuk lebih 
mengembangkan produk dan mampu mencapai keberhasilan usaha. 
Usaha kerajinan gerabah yang didirikan informan 1 ternyata mempunyai 
beberapa kekuatan, yaitu karakter produk gerabah unik, kemampuan untuk mengelola 
  
produk baik, tenaga kerja yang dimiliki terampil dan berpengalaman. Dengan adanya 
berbagai kekuatan tersebut, ternyata memberikan semangat bagi informan 1 untuk 
menjalankan dan mengembangkan usahanya agar lebih maju. Sedangkan faktor 
kelemahan yang ada pada informan 1 adalah masalah manajemen usaha yang belum 
tertata rapi, perubahan musim terutama musim penghujan yang mempengaruhi hasil 
akhir produk gerabah., kesulitan memperoleh tenaga terampil dan berkualitas.  
Faktor-faktor peluang yang dimiliki oleh informan 1 adalah pesaing yang 
lemah, struktur harga stabil, bahan baku yang mudah diperoleh. Keadaan ini sangat 
menguntungkan informan 1 untuk merebut pasar dan meningkatkan usaha. 
Sedangkan faktor ancaman yang menghambat kelangsungan usaha gerabah informan 




























Sumber Data No. 2 
Nama Informan : Informan 2 
Jabatan  : Perajin Gerabah di Kecamatan Pundong 
Hari, tanggal  : Jumat, 20 April 2007 
Waktu Wawancara : 14.00 – 15.30 WIB 
Tempat  : Ruang tamu Informan 2 
Pewawancara  : Tuti Sundari 
 
Hal: Pertanyaan seputar industri gerabah 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini? 
Jawab:  
“Ya, gimana ya mbak. Menurut saya pekerjaan ini cukup memberikan 
keuntungan dan peluang pasarnya lebih luas mbak. Tapi saya sebenarnya juga 
punya sawah mbak, tapi tidak saya kerjakan sendiri, dikerjakan oleh orang lain 
dan saya memilih menekuni pekerjaan seperti ini. Bisa dibilang penghasilan 
saya lebih banyak dari bekerja sebgai perajin gerabah dibandingkan bekerja 
sebagai petani”.  
2. Sejak kapan Bapak mendirikan usaha ini? 
Jawab:  
“Sejak tahun 1988 dan berkembang sampai saat ini, jadi saya termasuk yang 
paling lama mendirikan usaha ini”. 
  
3. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Bapak sudah mempunyai pengalaman di 
bidang pembuatan gerabah? 
Jawab:  
”Kalau pengalaman ada sih mbak, produk gerabah Pundong ini dulu yang 
merintis pertama kali adalah seseorang dari Majapahit, kemudian mulai 
berkembang tahun 1978. Dan  dulunya ayah saya juga bekerja sebagai perajin 
tapi tidak sampai berkembang mbak. Jadi bisa dibilang pengalaman saya dari 
Bapak saya”. 
4. Apakah Bapak pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan 
dengan usaha industri gerabah ini? 
  Jawab:  
”Pernah mbak, ya selain dari pengalaman yang diajarkan oleh Bapak saya, saya 
juga mengikuti pelatihan di Balai Pelatihan di Watu. Sedikit banyak pelatihan 
tersebut cukup membantu usaha saya, terutama dalam hal finishing dan inovasi 
produk”. 
5. Dimana Bapak mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Di Balai Pelatihan itu mbak yang ada di Watu. tapi gempa bumi ini, ada 
sebagian bangunan yang rusak”. 
6. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Modal saya dulu Rp 1.000.000,00. Tahun 1988 itu dah banyak banget mbak”. 
7. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Dari modal sendiri mbak sama pinjaman dari bank”. 
8. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
Jawab:  
”Godean, Bangunjiwo, Plered, Kasongan untuk campurannya, dan Bayat”. 
9. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
  
Jawab:  
”Sampai saat ini tidak mengalami kesulitan mbak, bahan baku juga masih 
tersedia melimpah. Tapi ya suatu saat nanti pasti juga akan habis kan mbak, jadi 
alternatifnya menggunakan campuran pasir halus atau mencari daerah yang 
punya tanah liat bagus”. 
10. Berapa jumlah tenaga kerja Bapak saat ini? 
Jawab:  
”Dulu itu pas awal-awal berdiri, tenaga kerja cuma sebatas keluarga saja, tapi 
sekarang karena usaha saya sudah lumayan maju, jadi saya menambah tenaga 
kerja menjadi sekitar 18 orang mbak”. 
11. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Bapak dan timbal balik 
apa yang diberikan pemerintah daerah pada saat ini? 
Jawab:  
“Baik mbak, timbal baliknya dengan memberikan pelatihan-pelatihan, lebih 
memeperhatikan UKM Pundong, dan yang jelas terlihat pasca gempa bumi ini 
mbak, Pemerintah banyak memberikan bantuan modal, peralatan agar kegiatan 
usaha bisa berjalan kembali”. 
 
Hal: Pertanyaan mengenai strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong 
12. Bagaimana Segmentasi pasar atau pembagian pasar yang diterapkan pada usaha 
Bapak? 
Jawab: 
 “Kalau segmentasi pasarnya ini lebih ke segmen umum mbak. Nggak dibagi-
bagi umur, atau pendapatan, atau pekerjaan karena sistem ditempat saya kan 
ingin menjangkau semua segmen mbak, Jadi ya tua muda, penghasilan banyak 
atau sedikit bisa membeli produk saya. Kalau untuk segmen luar negeri produk 
yang dibuat biasanya kualitasnya lebih bagus supaya pelanggan dari LN ini 
  
tidak kabur mbak. Dan produksi gerabah saya malah lebih banyak yang 
diekspor ke LN. Tapi ada juga yang di pasarkan ke dalam negeri”. 
13. Bagaimana Bapak menentukan posisi pasarnya dengan melihat persaingan yang 
ada pada saat ini? 
Jawab:  
“Begini mbak, berhubung saya sudah cukup lama mendirikan usaha ini, jadi 
untuk posisi pasar tidak begitu mengalami kesulitan. Saya sudah mempunyai 
pasar sendiri mbak, baik untuk dalam maupun luar negeri. Tapi dulu pas awal-
awal mendirikan usaha ini seh cukup kesulitan dalam menentukan posisi pasar. 
Tapi akhirnya dengan usaha dan keringat saya untuk menciptakan produk yang 
unik dan inovatif saya mampu menempati posisi yang cukup bagus di pasar. 
Kalau pesaing itu pasti ada kan mbak. Mbok mau jenis usaha apapun pasti ada 
saingannya, tapi itu tidak menjadi masalah, asalkan mau berusaha untuk 
berjuang dan selalu mengikuti perkembangan selera konsumen saya yakin 
pesaing itu bukan masalah utama”.  
14. Bagaimana Bapak menentukan lokasi penjualannya? 
Jawab:  
“Kalau dalam penjualan biasanya konsumen itu datang sendiri kesini mbak, 
paling kalau yang sudah kenal dan sering memesan produk saya, mereka 
menghubungi lewat telefon, kalau nggak ya malalui fax mbak. Jadi gak datang 
langsung kesini, tinggal mereka mengirimkan modelnya, ukuran dan jumlahnya 
berapa. Jadi lebih praktis. Ya kaya gini mbak saya pajang produk disekitar 
rumah saya”. 
15. Strategi apa yang dilakukan Bapak dalam memasuki pasarnya? 
Jawab:   
“Dulu, saat pertama kali berdiri saya memasarkan produk saya sendiri mbak, tapi 
keuntungan yang diperoleh tidak sebanding dengan kerja saya, kemudian saya 
berpikir untuk bekerjasama dengan para perajin di sekitar Pundong dan ternyata 
lebih menguntungkan dan memudahkan saya memasuki pasar. Apalagi kalau 
  
pasangan saya itu sudah punya pasar sendiri. Jadi secara nggak langsung produk 
saya dikenal mereka. Saya juga berhubungan dengan perajin gerbah di 
Kasongan mbak untuk melihat pasar sekarang itu kaya gimana”.  
16. Kendala apa saja yang dihadapi dalam memasuki pasar? 
Jawab:  
“Kalau dulu mungkin kendalanya kurangnya pengetahuan saya tentang 
pemasaran yang baik itu seperti apa ya mbak, kalau sekarang mungkin 
permasalahannya pada informasi tentang selera konsumen, atau pesaing yang 
bermunculan, kalau nggak pintar dalam memanfaatkan celah-celah untuk masuk 
pasar ya susah juga kan mbak”. 
17. Produk apa saja yang dihasilkan? 
Jawab:  
“Vas bunga, tempat lampu, tempat lilin, guci,  tempat buah, tempat foto, patung-
patung binatang, asbak dan banyak lah mbak tergantung pesanan juga”. 
18. Apakah konsumen dapat memesan produk gerabah sesuai dengan selera termasuk 
di dalamnya bentuk dan ukuran? 
Jawab:  
”Iya mbak” 
19. Produk apa yang menjadi andalan dan paling dinikmati konsumen? 
Jawab:  
”Vas bunga, tempat lilin, tempat lampu, tapi semuanya tergantung pesanan”. 
20. Apakah hasil produksi gerabah ini juga diekspor ke LN? 
Jawab:  
”Iya mbak”. 
21. Ke daerah mana hasil produksi dipasarkan? 
Jawab:  
”Untuk dalam negeri ke Bali, Jakarta, Surabaya, danYoyakarta, sedangkan untuk 
Luar Negeri yaitu: Australia, Kanada, Amerika, Jerman, Denmark, dan 
Spanyol”. 
  
22. Adakah perbedaan jumlah produksi sebelum dan sesudah gempa bumi? 
Jawab:  
”O iya mbak, jelas itu. Gempa kemarin cukup membuat saya pusing mbak. Saya 
lama banget nggak produksi lho mbak. Yang lain sudah mulai produksi tapi 
saya belum, saya trauma mbak. Produk saya banyak yang rusak. Kalau jumlah 
produksinya turun hampir 50%. Dulunya itu saya bisa produksi sampai 10.000 
buah untuk tiap bulannya. Tapi sekarang dah turun banyak banget mbak, 
mungkin konsumen juga masih takut to mbak kalau datang kesini. Kalau dirata-
rata ya sekitar 6.000 an lah mbak”. 
23. Hambatan apa yang dialami para perajin dalam mengembangkan produk gerabah 
pasca gempa bumi terjadi? 
Jawab:  
”Hambatannya ya mungkin trauma itu mbak, alat-alat saya juga banyak yang 
rusak, apalagi produk saya, ada lho itu yang sudah mau diambil pemesan tapi 
malah hancur kena runtuhan bangunan. Masalah tenaga kerja yang membuat 
gerabah juga mbak, karyawan saya banyak yang gak masuk. Jadi kan produksi 
gerabah saya terhenti cukup lama”. 
24. Apa usaha yang dilakukan perajin untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut? 
Jawab:  
”Saya hilangkan trauma dalam diri saya dulu mbak, karena itu cukup 
mempengaruhi saya, kemarin sempat ada bantuan dari konsumen saya dari LN, 
mereka memberikan bantuan peralatan, terus ada juga bantuan dari pemerintah 
daerah yaitu material untuk membangun kembali tempat usaha saya”.  
25. Adakah perbedaan harga yang diterapkan oleh perajin pada setiap produk-
produknya? 
Jawab:  
”Perbedaan harga itu pasti ada ya mbak, Kalau produk yang sulit dibuat itu 
hargaya lebih mahal, ukuran dan bentuk produk juga mempengaruhi harga 
mbak”. 
  
26. Apakah harga produk setelah gempa bumi ini mengalami kenaikan? 
Jawab:  
”Nggak mbak”.  
27. Berapa omzet penjualan sebelum dan sesudah terjadi gempa bumi? 
Jawab:  
”O iya mbak, omzet penjualan saya mengalami penurunan yang sangat banyak.  
Jumlah produksi saya turun, otomatis pasca gempa ini omzet penjualan saya 
juga turun. Kalau sebelum gempa bisa mencapai Rp 64.000.000,00 per 
bulannya tapi setelah gempa bumi kemarin turun jadi sekitar Rp 40.000.000,00 
mbak. Banyak banget kan mbak”. 
28. Bagaimana sistem penyaluran produk yang dilakukan perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong? Terutama masalah transportasinya dikaitkan 
dengan permasalahan gempa pada 27 Mei 2006? 
Jawab:  
”Kalau masalah transportasi dari tempat saya ke konsumen tidak begitu 
mengalami kesulitan, untungnya gempa kemarin itu tidak merusak jalur 
transportasi. Jadi ya masih lancar-lancar saja”. 
29. Bagaimana dengan pemilihan saluran distribusinya, apakah menggunakan 
penyalur atau memasarkan sendiri produknya? 
Jawab:  
”Sebelumnya saya pasarkan sendiri, tapi itu dulu. Sekarang saya menggunakan 
agen untuk memasarkan produk, karena lebih mudah dan pasar saya juga lebih 
luas”. 
30. Upaya apa yang dilakukan untuk menjalin kerjasama yang baik dengan para 
penyalur tersebut? 
Jawab:  
”Ya berusaha menjaga komunikasi dan silaturahmi saja dengan mereka, dan 
jangan sampai mereka kecewa dengan produk-produk saya, karena akan 
merugikan usaha saya sendiri”. 
  
31. Sejauh mana promosi yang dilakukan perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong pasca gempa bumi berlangsung? Dan dalam bentuk apa 
promosi dilakukan? 
Jawab:  
”Selama ini promosi sebelum sama sesudah gempa bumi masih sama mbak, 
bedanya karena Pundong ini sering jadi sorotan jadinya usaha perajin gerabah di 
sini juga semakin dikenal. Kalau usaha saya sendiri promosinya pakai katalog, 
Membuka showroom di rumah sama di Gabusan, saya juga ikut pameran-
pameran”. 
32. Apakah kejadian gempa bumi ini dapat dijadikan promosi gratis bagi para perajin 
dalam menawarkan produknya? 
Jawab:  
”Iya mbak, kaya yang saya sebutkan tadi”. 
33. Apa keuntungan yang dapat diperoleh dari kegiatan promosi tersebut? 
Jawab:  
”Konsumen saya lebih luas, produk saya jadi bisa lebih dikenal yang cukup 
menguntungkan bagi saya mbak dengan promosi tersebut”. 
 
Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
34. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
Jawab:  
· Tenaga kerja saya terampil 
· Bisa memasuki pasar dalam dan Luar Negeri 
· Biaya produksinya juga tergolong rendah 
35. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi kelangsungan 
dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
  
· Kurangnya informasi dan teknologi tentang selera dan keinginan 
konsumen saat ini 
· Musim penghujan mbak 
· Kesulitan menghilangkan trauma akibat gempa bumi. 
36. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
Jawab:   
· Kalau masalah informasi tentang selera konsumen saat ini biasanya saya 
banyak memperoleh masukan dari perajin gerabah dari Kasongan.  
· Kalau masalah penghujan ini kan masalah teknis ya mbak, jadi saat musim 
penghujan kaya gini saya pakai oven untuk pengeringan produknya. Atau 
kalau masalah pengiriman barang ya dengan menggunakan truk tapi 
atasnya diberi tutup supaya nggak kehujanan. 
· Sedangkan untuk trauma saya karena gempa kemarin mungkin cuma 
butuh waktu untuk menyesuaikan diri dengan keadaan yang ada. 
37. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi pera perajin  sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Bahan bakunya juga mudah diperoleh 
· Mudah dalam masuk pasar 
· Sudah punya posisi pasar tersendiri 
38. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
Jawab: 
· Gempa bumi kemarin. 
· Adanya agen yang tidak bertanggung jawab mbak. Jadi dulu pernah ada 
agen yang memesan produk, tapi baru separo pembayaran tidak 
dilanjutkan lagi. 
· Perubahan selera konsumen  
  
· Masalah pesaing mbak 
39. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut? 
Jawab:  
· Segera mungkin mendirikan tempat usaha agar bisa produksi kembali 
· Berhati-hati dalam memilih agen atau penyalur. Benar-benar harus agen 
yang bertanggungjawab dan bisa dipercaya. 
· Mengikuti selera konsumen saat ini mbak 
· Bersaing dengan sehat dan memproduksi produk yang berbeda dengan 
pesaingnya. 
 
Dari hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa: 
Informan 2 adalah salah satu perajin gerabah Pundong yang sudah 
mempunyai nama dan usahanya sudah cukup besar. Beliau mendirikan usaha ini 
sejak tahun 1988. Modal yang digunakan sebanyak Rp 1.000.000,00 yang berasal 
dari modal sendiri dan pinjaman dari bank. Pengalaman dalam pembuatan gerabah 
berasal dari orang tua dan mengikuti pelatihan dan pembinaan yang dilakukan oleh 
Pemerintah melalui balai pelatihan. Tenaga kerja yang dimiliki informan 2 adalah 18 
orang. Sedangkan untuk bahan bakunya, beliau mendatangkan dari Godean, 
Bangunjiwo, Plered, Kasongan, dan Bayat. Pemerintah menaruh perhatian terhadap 
usaha yang beliau pimpin. Terbukti dengan adanya berbagai bantuan material dan 
peralatan agar informan 2 mampu kembali membangun usaha. 
Kegiatan pembagian pasar yang dilakukan infrorman 2 adalah dengan 
memilih segmen pasar umum. Jadi semua golongan bisa memesan produk di tempat 
beliau. Informan 2 juga menyediakan produk untuk anak-anak, dan juga produk untuk 
hiasan seperti guci, vas bunga. sedangkan untuk segmen luar negeri lebih banyak 
pesanan untuk produk seperti vas bunga, guci, kap lampu dan tempat lilin. Dalam 
menentukan posisi pasarnya informan 2 tidak begitu mengalami kesulitan. Jadi beliau 
sudah menduduki pasar lokal maupun mancanegara. Pesaing yang ada berasal dari 
  
luar daerah, tetapi hal tersebut tidak menjadi masalah karena beliau mampu untuk 
meyakinkan konsumen untuk menjadi pelanggan tetap. Cara yang dialakukan adalah 
dengan membuat desain-desain baru agar konsumen tidak jenuh dengan hasil 
produksinya. 
Informan 2 melakukan kerjasama baik dengan perajin dalam satu wilayah 
Pundong maupun bekerjasama dengan perajin di luar Pundong seperti di Kasongan. 
Kerjasama ini selain dalam hal percepatan produksi tetapi juga dalam hal memasuki 
pasarnya. Dengan adanya kerjasama dengan perajin yang sudah mempunyai jaringan 
luas seperti di Kasongan maka akan memudahkan informan 2 untuk masuk pasar.  
Hasil produksi informan 2 diantaranya adalah: vas bunga, tempat lampu, 
tempat lilin, guci,  tempat buah, tempat foto, patung-patung binatang, asbak. Pertama 
kali mendirikan usaha, pemasaran dilakukan sendiri. Tapi saat ini sudah 
menggunakan agen atau penyalur. Daerah pemasaran untuk dalam negeri adalah:  
Bali, Jakarta, Surabaya, danYoyakarta, sedangkan untuk Luar Negeri yaitu: Australia, 
Kanada, Amerika, Jerman, Denmark, dan Spanyol. Setelah gempa bumi, jumlah 
produksi mengalami penurunan dari 10.000 buah per bulannya menjadi 6.000 buah 
perbulannya. Akibatnya keadaan tersebut omzet penjualan juga mengalami 
penurunan dari Rp 67.000.000,00 menjadi sekitar Rp 40.000.000,00. keadaan ini 
sangat merugikan informan 2. 
Kegiatan promosi yang dilakukan informan 2 adalah dengan membuka 
showroom, membuat katalog produk, dan penjualan secara langsung dengan 
menerima pesanan dari konsumen dan mengikuti pameran-pameran.. Kejadian gempa 
bumi ini juga menjadi promosi gratis bagi informan 2, sehingga produk gerabah 
beliau bisa lebih dikenal. Faktor kekuatan yang dimiliki informan 2 dalam 
mendirikan usaha gerabah ini adalah mudah dalam memasuki pasar, tenaga terampil 
tersedia, biaya produksi tergolong rendah. Sedangkan untuk faktor kelemahan yang 
dialami informan 2 adalah pada saat pergantian musim terutama musim penghujan, 
trauma yang mendalam, kurangnya teknologi dan informasi. 
  
Peluang yang dimiliki informan 2 untuk memgembangkan usaha adalah 
tersedianya bahan baku, sudah mempunyai posisi pasar tersendiri baik untuk pasar 
lokal maupun mancanegara., mudah dalam memasuki pasar. Faktor ancaman 
informan 2 adalah permasalahan gempa bumi, pesaing yang bermunculan, agen yang 




Sumber Data No. 3 
Nama Informan : Informan 3 
Jabatan  : Perajin Gerabah di Kecamatan Pundong 
Hari, tanggal  : Sabtu,  21 April 2007 
Waktu Wawancara : 09.00 – 10.25 WIB 
Tempat  : Ruang tamu Informan 3 
Pewawancara  : Tuti Sundari 
 
Hal: Pertanyaan seputar industri gerabah 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini? 
Jawab:   
“Karena pekerjaan ini warisan dari Bapak saya mbak”. 
2. Sejak kapan Bapak mendirikan usaha ini? 
Jawab:  
“Sejak tahun 1990”. 
3. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Bapak sudah mempunyai pengalaman di 
bidang pembuatan gerabah? 
Jawab:  
”Ya pengalaman saya dari Bapak saya mbak, dulunya saya membantu Bapak 
saya membuat gerabah, terus usaha ini diwariskan kepada saya”. 
  
4. Apakah Bapak pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan 
dengan usaha industri gerabah ini? 
  Jawab:  
”Pernah mbak”. 
5. Dimana Bapak mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah ini? 
  Jawab:  
”Kalau yang keterampilan yang jelas Bapak saya yang ngajarin, tapi saya     juga   
ikut pelatihan yang dibuat Pemerintah”. 
6. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Modal saya dulu Rp 1.500.000,00”.  
7. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Dari modal sendiri mbak dan sebagian dari bank”. 
8. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
Jawab:  
”Dari daerah Godean dan Bangunjiwo”. 
9. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
Jawab:  
”Tidak mbak, saya cukup mudah memperoleh bahan bakunya”. 
10. Berapa jumlah tenaga kerja Bapak saat ini? 
Jawab:  
”Dulu pas usaha ini masih dipegang Bapak saya, yang membantu ada 4 orang 
mbak. Tetapi sekarang bertambah menjadi 10 orang mbak”. 
11. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Bapak dan timbal balik 
apa yang diberikan pemerintah daerah pada saat ini? 
Jawab:  
“Tanggapan Pemerintah cukup baik, Pemerintah sangat membantu sekali 
khususnya untuk para UKM di Pundong ini. Misalnya melakukan studi banding 
  
ke daerah lain, memberiakn pelatihan-pelatihan, kalau pasca gempa kemarin 
Pemerintah memberikan bantuan peralatan dan modal untuk membangun 
tempat usaha”. 
 
Hal: Pertanyaan mengenai strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong 
12. Bagaimana Segmentasi pasar atau pembagian pasar yang diterapkan pada usaha 
Bapak? 
Jawab:  
“Segmen saya umum kok mbak, jadi semua kalangan bisa tapi ya tetap 
dibedakan dengan kualitas barangnya. Saya juga membuat mainan untuk anak-
anak, kaya peralatan masak kecil-kecil ini mbak, ini lumayan laku mbak, anak-
anak banyak yang suka”. 
13. Bagaimana Bapak menentukan posisi pasarnya dengan melihat persaingan yang 
ada pada saat ini? 
Jawab:  
“Kalau masalah pesaing jelas ada kekhawatiran, takut kalau posisi saya di pasar 
direbut pesaing, tapi disini saya optimis bisa bersaing dengan produk-produk 
dari daerah lain kaya misalnya Kasongan. Di Kasongan itu memproduksi 
produk-produk dengan ukuran besar, sedangkan tidak semua konsumen 
meinginkan produk besar kan mbak? Kalau di Pundong ini kan lebih cenderung 
memproduksi produk yang lebih kecil, jadi saya yakin produk saya ini dah bisa 
menempati posisi tersendiri di pasar”.  
14. Bagaimana Bapak menentukan lokasi penjualannya? 
Jawab:  
“Kebetulan rumah saya dekat dengan jalan ya mbak, jadi menguntungkan saya, 
bisa memajang produk yang saya buat di sekitar rumah saya, siapa tahu ada 
pembeli yang tertarik”. 
15. Strategi apa yang dilakukan Bapak dalam memasuki pasarnya? 
  
Jawab:   
“Saya menjalin hubungan kerjasama dengan perajin besar di sekitar Pundong ini, 
contohnya saja saya bekerjasama dengan Bapak Syamsul dalam hal produksi”. 
16. Kendala apa saja yang dihadapi dalam memasuki pasar? 
Jawab:  
“Apa ya mbak, kalo untuk masuk pasar itu kesulitannya mungkin pada saat 
memperkenalkan produk pertama kali ke konsumen, jadi konsumen kan baru 
pertama kali melihat atau membeli produk dari Pundong, yang mereka tahu 
produk gerabah hanya di produksi di Kasongan saja. Jadinya saya harus 
meyakinkan konsumen bahwa produk saya juga bagus”. 
17. Produk apa saja yang dihasilkan? 
Jawab:  
“Vas bunga, tempat lilin, tempat buah, patung kura-kura, peralatan masak, 
mainan anak-anak”. 
18. Apakah konsumen dapat memesan produk gerabah sesuai dengan selera 
termasuk di dalamnya bentuk dan ukuran? 
Jawab:  
”Iya mbak”. 
19. Produk apa yang menjadi andalan dan paling dinikmati konsumen? 
Jawab:  
”Kalau untuk dipasarkan sendiri di pasar-pasar tradisional itu mainan anak-anak 
laku banget mbak, terus vas bunga sama tempat lilin”. 
20. Ke daerah mana hasil produksi dipasarkan? 
Jawab:  
”Jakarta dan Yogyakarta mbak” 
21. Apakah hasil produksi gerabah ini juga diekspor ke LN? 
Jawab:  
”Kalau produk saya belum mbak”. 
22. Adakah perbedaan jumlah produksi sebelum dan sesudah gempa bumi? 
  
Jawab:  
”Oooo.... ada mbak. Saya itu sebelum ada gempa bumi rata-rata bisa 
memproduksi 4.500 unit per bulannya, tapi setelah gempa bumi itu, produksi 
saya turun hingga sekitar 30% mbak, bisa dihitung sendiri ruginya kan mbak”. 
23. Hambatan apa yang dialami para perajin dalam mengembangkan produk gerabah 
pasca gempa bumi terjadi? 
Jawab:  
”Alat-alat saya banyak yang rusak, rumah saya juga ambruk mabak, apalagi 
tempat usaha saya, tenaga saya juga banyak yang sakit dan terluka, pokoknya 
banyak lah mbak”. 
24. Apa usaha yang dilakukan perajin untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut? 
Jawab:  
”Meskipun rumah saya ambruk, alat produksi dan produk gerabah saya rusak tapi 
saya tetap berusaha bangkit mbak gimanapun caranya. Tapi Pemerintah banyak 
membantu kok mbak, saya diberi bantuan material untuk mendirikan rumah dan 
tempat usaha agar bisa beroperasi kembali”. 
25. Adakah perbedaan harga yang diterapkan oleh perajin pada setiap produk-
produknya? 
Jawab:  
”Ada mbak, tergantung besar kecilnya barang, kalau gak ya sulit tidaknya 
membuat produk pesanan”. 
26. Apakah harga produk setelah gempa bumi ini mengalami kenaikan? 
Jawab:  
”Kalau naik mungkin cuma sedikit ya mbak, paling Rp 500,00 – Rp 1.000,00 per 
buahnya. Jadi gak terlalu mengalami kenaikan”.  
27. Berapa omzet penjualan sebelum dan sesudah terjadi gempa bumi? 
Jawab:  
  
”Omzet penjualan saya sebelum gempa bumi rata-rata Rp 24.000.000,00 per 
bulannya, pas kejadian gempa kemarin turun mbak, banyak banget turunnya 
sekitar Rp 15.000.000,00 berapa persen mbak kalau dihitung”. 
28. Bagaimana sistem penyaluran produk yang dilakukan perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong? Terutama masalah transportasinya dikaitkan 
dengan permasalahan gempa pada 27 Mei 2006? 
Jawab:  
”Kalau transprtasi tidak begitu masalah mbak”. 
29. Bagaimana dengan pemilihan saluran distribusinya, apakah menggunakan 
penyalur atau memasarkan sendiri produknya? 
Jawab:  
”Saya menjual sendiri  produk gerabah saya di pasar tradisional, kaya guci, vas 
bunga, mainan anak-anak, peralatan rumah tangga. tetapi ada juga yang pakai 
agen, kalau produk saya ini ada pesanan dari luar daerah”. 
30. Upaya apa yang dilakukan untuk menjalin kerjasama yang baik dengan para 
penyalur tersebut? 
Jawab:  
”Saya berusaha menanamkan kepercayaan kepada agen, bahwa saya bisa 
memyelesaikan produk pesanan tepat waktunya dan memproduksi produk yang 
benar-benar berkualitas”. 
31. Sejauh mana promosi yang dilakukan perajin sentra industri gerabah di 
kecamatan Pundong pasca gempa bumi berlangsung? Dan dalam bentuk apa 
promosi dilakukan? 
Jawab:  
”Biasanya sih pembeli langsung datang kesini mbak, tapi saya juga buat katalog-
katalognya, yang tadi saya ceritakan mbak, saya juga pemerkan produk-produk 
buatan saya di sekitar rumah”. 
32. Apakah kejadian gempa bumi ini dapat dijadikan promosi gratis bagi para perajin 




33. Apa keuntungan yang dapat diperoleh dari kegiatan promosi tersebut? 
Jawab:  
”Konsumen tertarik dengan produk saya, dan biasnya langsung melakukan 
pemesanan sesuai keinginan mereka”. 
 
Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
34. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
Jawab:  
· Tenaga kerja saya terampil 
· Bahan baku mudah diperoleh dan kualitasnya bagus 
35. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi 
kelangsungan dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Musim penghujan mbak, membuat produk-produk saya susah keringnya 
· Kalau saya tidak bisa menyelesaikan produk pesanan tepat waktu, itu jadi 
kelemahan saya mbak. 
36.  Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
Jawab:   
”Kalau saya tidak bisa menyelesaikan produk saya, biasanya saya minta tenggang 
waktu, dan Alhamdullillah sampai sekarang konsumen bisa mengerti alasan 
saya”. 
37. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi pera perajin  sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
  
· Pesaingnya belum banyak mbak. 
· Banyak konsumen yang masih suka produk dari gerabah. 
38. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
Jawab: 
· Masalah pesaing mbak 
· Gempa bumi kemarin mbak, jadi ancaman terbesar saya. 
39. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut? 
Jawab: 
· Kalau pesaing itu pasti dan jelas ada dalam setiap usaha kan mbak, jadi ya 
saya sebisa mungkin memproduksi produk dengan kualitas bagus, biar 
pasar saya gak direbut. 
· Wah kalau gempa kemarin kan gak direncana to mbak datanganya, jadi 
saya ambil hikmahnya saja dan belajar dari pengalaman yang ada. 
 
Dari hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa: 
 Informan 3 adalah perajin gerabah yang sudah lama mendirikan usaha ini 
dimulai pada tahun 1990. Modal pertama kali yang digunakan untuk mendirikan 
usaha ini adalah Rp 1.500.000,00. Modal tersebut berasal dari modal sendiri dan 
pinjaman dari bank. Pengalaman yang diperoleh dalam membuat produk gerabah ini 
adalah dari orang tua dan pelatihan yang diberikan Pemerintah melalui Balai 
Pelatihan. Tenaga kerja yang dimiliki informan 3 sebanyak 10 orang. Bahan baku 
yang diperoleh informan 3 barasal dari Godean dan Bangunjiwo. Tanggapan yang 
diberikan Pemerintah terhadap usaha yang dilakukan oleh informan 3 cukupmendapat 
respon positif. Terutama bantuan sangat dirasakan informan 3 pasca gempa bumi 27 
Mei 2006 lalu. Pemerintah banyak memberikan bantuan modal dan material untuk 
mendirikan rumah dan tempat usaha yang roboh. 
  
Informan 3 dalam membagi pasarnya yaitu sesuai dengan kualitas produknya, 
tetapi juga kebanyakan untuk semua segmen, mulai dari anak- anak hingga orang 
dewasa, baik yang mempunyai penghasilan banyak maupun sedikit. Informan 3 
menghadapi pesaing yang berasal dari Kasongan, namun dari adanya persaingan 
tersebut memberikan semangat informan 3 untuk lebih baik dalam hal pemasaran, 
desain, kualitas produknya. Apabila informan 3 mampu meningkatkan kualitas 
produk dan desain lebih beragam maka akan sangat mudah bagi informan 3 untuk 
memasuki pasar. Mengingat pada saat ini informan 3 belum memasuki pasar LN. 
upaya yang dilakukan informan 3 dalam memasuki pasar adalah dengan bekerja sama 
dengan perajin gerabah di daerah Kasongan, sedangkan kerjasama dengan perajin 
gerabah di Pundong sendiri adalah dalam hal produksi agar mampu memenuhi 
pesanan yang ada. 
Produk gerabah yang dihasilkan oleh informan 3 diantaranya: guci, vas bunga, 
tempat buah, peralatan rumah tangga, mainan anak-anak. Untuk pemasarannya 
informan 3 menggunakan agen terutama untuk pemasaran di luar kota, tetapi ada juga 
yang dipasarkan sendiri di pasar tradisional. daerah pemasaran untuk dalam negeri 
adlah Yogyakarta dan Jakarta. Untuk jumlah produksinya mengalami penurunan 
yaitu sekitar 30%. Sedangkan omzet penjualan pasca gempa bumi ini adalah Rp 
15.000.000,00 dari Rp 24.000.000,00 sebelum terjadi bencana gempa bumi. 
Kegiatan Promosi yang dilakukan informan 3 adalah dengan penjualan secara 
langsung dan menggunakan katalog produk, dan membuka showroom di sekitar 
rumah. Kegiatan promosi ini menguntungkan informan 3, karena dari promosi 
tersebut konsumen tertarik dengan produk gerabah yang dihasilkan untuk kemudian 
mengadakan pemesanan. 
Faktor kekuatan yang dimiliki informan 3 adalah adanya SDM yang terampil, 
bahan baku juga cukup mudah diperoleh. Sedangkan faktor kelemahannya adalah saat 
musim penghujan, atau pada saat informan 3 tidak mampu menyelesaikan produk 
tepat waktu. Upaya yang dilakukan informan 3 apabila tidak mampu menyelesaikan 
pesanan tepat waktu, maka beliau meminta perpanjangan waktu kepada konsumen 
  
untuk menyelesaikan produk. Peluang yang dimiliki informan 3 adalah pesaing 
belum banyak dan masih adanya konsumen yang menyukai produk gerabah yang 
berasal dari tanah liat. Gempa bumi dan pesaing yang semakin banyak dan kuat 
merupakan ancaman yang harus dicari penyelesainnya. Upaya yang dilakukan 
informan 3 dalam menghadapi ancaman tersebut adalah dengan memperbaiki kualitas 





























Sumber Data No. 4 
Nama Informan : Informan 4 
Jabatan  : Perajin Gerabah di Kecamatan Pundong 
Hari, tanggal  : Sabtu,  21 April 2007 
Waktu Wawancara : 11.00 – 12.15 WIB 
Tempat  : Ruang tamu Informan 4 
Pewawancara  : Tuti Sundari 
 
Hal: Pertanyaan seputar industri gerabah 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini? 
Jawab:   
“Melihat dari para perajin di sini yang sukses, kemudian saya mencoba usaha ini 
mbak dan ternyata hasilnya memuaskan”. 
2. Sejak kapan Bapak mendirikan usaha ini? 
Jawab:  
“Berdiri tahun 1992”. 
3. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Bapak sudah mempunyai pengalaman di 
bidang pembuatan gerabah? 
Jawab:  
”Belum punya pengalaman apa-apa mbak. La wong modal saya cuma 
memperhatikan tetangga saya yang membuat gerabah”. 
4. Apakah Bapak pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan 
dengan usaha industri gerabah ini? 
  Jawab:  
”Pernah mbak”. 
  
5. Dimana Bapak mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah ini? 
  Jawab: 
”Dari pelatihan dan pembinaan yang diberikan pemerintah”. 
6. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Modal saya dulu Rp 2.000.000,00”.  
7. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab: 
”Sebagian modal dari saya sendiri dan sebagian dari pinjaman ayah saya”. 
8. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
Jawab:  
”Dari Godean, Bangunjiwo, Plered”. 
9. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
Jawab:  
”Tidak mbak, saya tidak mengalami kesulitan dalam perolehan bahan bakunya”. 
10. Berapa jumlah tenaga kerja Bapak saat ini? 
Jawab:  
”Dulu cuma saya dan keluarga saya, tetapi sekarang karyawan saya 14 orang 
mbak”. 
11. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Bapak dan timbal balik 
apa yang diberikan pemerintah daerah pada saat ini? 
Jawab:  
“Tanggapan Pemerintah sangat baik mbak, Pemerintah mendukung sekali, 
kerena dapat mengurangi pengangguran”. 
 
Hal: Pertanyaan mengenai strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong 




“Biasanya dibedakan dari segi pendapatannya mbak. Untuk konsumen yang 
mempunyai pendapatan tinggi, biasanya produk yang dipesan adalah produk 
yang berkualitas bagus, sedangkan untuk konsumen yang mempunyai 
pendapatan rendah produknya standard dan lebih murah. Biasanya banyak ibu-
ibu yang membeli produk saya dan biasanya untuk hiasan di rumah atau untuk 
perkakas dapur, saya juga membuat produk untuk eksport mbak, jadi ya bisa 
dibilang untuk luar negeri lah mbak”.  
13. Bagaimana Bapak menentukan posisi pasarnya dengan melihat persaingan yang 
ada pada saat ini? 
Jawab:  
“Kalau posisi pasarnya saya sudah punya tempat tersendiri dan cukup 
memberikan keuntungan bagi saya. Kalau masalah pesaing, saya yakin bisa 
bersaing dengan perajin dari daerah lain karena saya berusaha memproduksi 
gerabah yang berbeda dari daerah lain”. 
14. Bagaimana Bapak menentukan lokasi penjualannya? 
Jawab:  
“Kalau lokasi penjualannya itu saya ke berbagai tempat di Luar daerah Pundong 
mbak. Kalau tempat penjualan yang lain ya dirumah aja mbak, terus konsumen 
biasanya datang kesini untuk memesan, saya juga sering memajang produk saya 
di pameran-pameran mbak”. 
15. Strategi apa yang dilakukan Bapak dalam memasuki pasarnya? 
Jawab:   
“Awalnya saya mendirikan usaha ini sendiri, kemudian untuk memudahkan saya 
masuk pasar, saya bekerjasama dengan para perajin dari Kasongan mbak. Saya 
juga bekerjasama dengan importir LN mbak dari Eropa dan AS”. 
16. Kendala apa saja yang dihadapi dalam memasuki pasar? 
Jawab:  
  
“Mungkin masalah pesaingnya mbak, kesulitan dalam mengenalkan produk 
“pertama kali ke konsumen. 
17. Produk apa saja yang dihasilkan? 
Jawab:  
“Vas bunga, guci, tempat lilin, tempat buah, peralatan masak, figura, patung-
patung”. 
18. Apakah konsumen dapat memesan produk gerabah sesuai dengan selera 
termasuk di dalamnya bentuk dan ukuran? 
Jawab:  
”Iya mbak”. 
19. Produk apa yang menjadi andalan dan paling dinikmati konsumen? 
Jawab:  
”Biasanya itu yang banyak pesanan vas bunga, guci, dan tempat lilin”. 
20. Ke daerah mana hasil produksi dipasarkan? 
Jawab:  
”Jakarta, Bali, dan daerah sekitar sini mbak”. 
21. Apakah hasil produksi gerabah ini juga diekspor ke LN? 
Jawab:  
”Ke Kanada, Jerman, dan AS”. 
22. Adakah perbedaan jumlah produksi sebelum dan sesudah gempa bumi? 
Jawab:  
”Jelas ada mbak. Sebelum gempa bumi itu, produksi saya mencapai 5.000 buah 
per bulannya, setelah gempa bumi kemarin turun sampai 3.000 an buah. 
Masalahnya kan banyak konsumen yang masih takut untuk melakukan 
pemesanan produk saya, produk gerabah saya juga banyak yang hancur mbak”. 
23. Hambatan apa yang dialami para perajin dalam mengembangkan produk gerabah 
pasca gempa bumi terjadi? 
Jawab:  
  
”Masalah produk saya mbak, banyak yang hancur, padahal sudah siap jual mbak, 
alat produksi saya juga banyak yang rusak”. 
24. Apa usaha yang dilakukan perajin untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut? 
Jawab:  
”Ya secepat mungkin membangun kembali usaha saya mbak, kemarin itu saya 
mendapatkan bentuan modal dari pemerintah untuk mendirikan kembali tempat 
usaha dan membeli peralatan. Jadi saya dapat membuat gerabah lagi dan dapat 
memenuhi pesanan-pesanan yang masuk”. 
25. Adakah perbedaan harga yang diterapkan oleh perajin pada setiap produk-
produknya? 
Jawab:  
”Ada mbak, kalau produknya berkualitas bagus ya lebih mahal, tingkat kesulitan 
dalam membuat gerabah juga menjadi perbedaan dalam penentuan harga”. 
26. Apakah harga produk setelah gempa bumi ini mengalami kenaikan? 
Jawab:  
”Nggak mbak. Kenaikan itu justru pas ada kenaikan BBM”.  
27. Berapa omzet penjualan sebelum dan sesudah terjadi gempa bumi? 
Jawab:  
”Kalau sebelum ada gempa bumi perbulannya saya dapat Rp 18.000.000,00 tapi 
kejadian gempa kemarin jumlah produksi saya menurun jadi pendapatan saya 
juga menurun sekitar Rp 10.000.000,00”. 
28. Bagaimana sistem penyaluran produk yang dilakukan perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong? Terutama masalah transportasinya dikaitkan 
dengan permasalahan gempa pada 27 Mei 2006? 
Jawab:  
”Untuk masalah transportasi ini masih lancar tidak ada masalah, untungnya 
kemarin pas kejadian gempa bumi, jalannya tidak rusak”. 
29. Bagaimana dengan pemilihan saluran distribusinya, apakah menggunakan 
penyalur atau memasarkan sendiri produknya? 
  
Jawab:  
”Distribusinya menggunakan agen mbak, transportasi juga lancar dan tidak 
mengalami hambatan yang berarti”. 
30. Upaya apa yang dilakukan untuk menjalin kerjasama yang baik dengan para 
penyalur tersebut? 
Jawab:  
”Ya berusaha kerjasama dengan baik saja mbak”. 
31. Sejauh mana promosi yang dilakukan perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong pasca gempa bumi berlangsung? Dan dalam bentuk apa 
promosi dilakukan? 
Jawab:  
”Dengan mengikuti pameran-pameran di pasar seni Gabusan mbak, kemarin 
bulan Februari akhir saya melakukan pameran disana dan cukup memberikan 
hasil. Banyak konsumen yang memesan produk gerabah saya. Saya juga 
membuat katalog produk mbak”. 
32. Apakah kejadian gempa bumi ini dapat dijadikan promosi gratis bagi para perajin 
dalam menawarkan produknya? 
Jawab:  
”Selama ini belum sih mbak”. 
33. Apa keuntungan yang dapat diperoleh dari kegiatan promosi tersebut? 
Jawab:  
”Keuntungannya, produk saya lebih dikenal, banyak pesanan yang datang”. 
 
Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
34. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
Jawab:  
· Tersedia tenaga kerja terampil 
  
· Bahan baku mudah didapat 
35. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi 
kelangsungan dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Musim penghujan mbak, jadinya produk gerabah saya lama keringnya. 
· Kalau pengeringannya kurang total, maka hasil akhir produk kurang 
bagus. 
36. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
Jawab:   
”Untungnya saya mempunyai mesin oven mbak, jadi kalau musim penghujan 
begini, jalan keluarnya produk dimasukkan dalam mesin oven kemudian 
dibakar tetapi dengan api kecil biar pengeringnnya sempurna mbak, jadi nggak 
gosong”. 
37. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi pera perajin  sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Alhamdullillhah sampai saat ini masih banyak konsumen yang menyukai 
produk gerabah dari tanah liat. 
· Bahan baku juga mudah didapatkan.. 
38. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
Jawab: 
· Pesaing mbak 
· Ancaman yang lain adalah gempa bumi kemarin mbak. 
39. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut? 
· Memproduksi gerabah dengan kualitas yang lebih baik supaya mampu dan 
bisa bersaing. 
  
· Karena tempat pembuatan gerabah saya roboh, kemudian dari bantuan 
modal pemerintah saya membuat tempat usaha yang tahan gempa. 
· Kemarin saya juga mendapatkan bantuan dari konsumen LN langganan 
saya berupa peralatan usaha yaitu alat putar. 
 
Dari hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa: 
Informan 4 merintis usaha sebagai perajin gerabah sejak tahun 1992, dengan 
modal awal sebesar Rp 2.000.000,00 yang berasal dari modal sendiri dan sebagian 
lagi pinjaman dari orang tua. Beliau memulai usaha tanpa pengalaman secara formal, 
tetapi hanya dengan memperhatikan perajin sekitar yang bekerja pada pekerjaan 
serupa. Kemudian setelah ada balai pelatihan yang didirikan Pemerintah, baru 
mengikuti pembinaan-pembinaan tersebut. Tenaga kerja yang dimiliki informan 4 
sebanyak 14 orang. Sedangkan untuk bahan baku di datangkan dari Godean, 
Bangunjiwo, Plered. Pemerintah memberikan tanggapan yang sangat baik pada usaha 
beliau, karena mampu menyerap tenaga kerja di daerah sekitar. 
Segmentasi pasar yang dilakukan oleh informan 4 adalah ditentukan oleh 
jumlah pendapatan konsumennya. Ada juga konsumen terutama ibu-ibu rumah 
tangga yang membeli produk karena ingin mempercantik ruangan, dan sebagainya. 
Informan 4 menyebutkan bahwa beliau tidak khawatir dalam menentukan posisi 
pasarnya, karena selama ini beliau sedah memiliki posisi pasar tersendiri dan cukup 
memberikan keuntungan. Sedangkan apabila dihadapkan pada pesaing, beliau yakin 
mampu menhadapi pesaing karena produk yang dihasilkan berbeda dengan produk 
dari daerah lain. Untuk memasuki pasar informan 4 melakukan kerjasama dengan 
perajin sejenis dari daerah lain, dan juga bekerjasama dengan konsumen atau importir 
dari luar negeri. 
Produk gerabah yang dihasilkan oleh informan 4 adalah vas bunga, guci, 
tempat lilin, tempat buah, peralatan masak, figura, patung-patung. Produk yang 
paling sering mendapat pesanan adalah vas bunga, guci dan tempat lilin. Pemasaran 
  
untuk dalam negeri di Jakarta dan Bali sedangkan untuk LN adalah ke Kanada, AS, 
dan Jerman. Bencana gempa bumi kemarin membawa pengaruh yang cukup besar 
terutama pada jumlah produksi dan omzet penjualannya. Sebelum terjadi bencana 
gempa bumi jumlah produksi sekitar 5.000 buah per bulannya. Tapi pasca gempa 
bumi jumlah produksi mengalami penurunan yaitu hanya memproduksi sekitar 3.000 
buah per bulannya. Keadaan ini juga mempengaruhi omzet penjualan informan 4. 
Sebelum terjadi gempa bumi omzet penjualannya dapat mencapai Rp 18.000.000,00 
per bulan tapi sekarang turun menjadi Rp 10.000.000,00 per bulannya. Keadaan ini 
sempat membuat informan 4 kalang kabut. Hambatan yang dialami informan 4 terkait 
dengan produksi barang adalah permasalahan pada produk jadi maupun setengah jadi 
yang rusak, tempat produksi yang hancur dan hancurnya peralatan produksi. 
Penetapan harga sebelum dengan sesudah gempa bumi tidak mengalami 
perubahan, tidak mengalami kenaikan maupun penurunan. Sedangkan untuk 
pemasaran produk gerabah dilakukan dengan memanfaatkan agen atau penyalur 
sehingga jangkauan pasarnya akan lebih luas. Promosi yang dilakukan informan 4 
adalah dengan mengikuti pameran dan membuka showroom di Pasar seni Gabusan, 
promosi lain adalah dengan menggunakan katalog. Dengan promosi yang dilakukan 
informan 4, keuntungan yang dilakukan adalah produk mereka semakin dikenal dan 
mempengaruhi konsumen untuk membeli produk gerabah.  
Faktor kekuatan yang dimiliki informan 4 dalam mendirikan usaha ini adalah 
bahan baku utama untuk pembuatan gerabah mudah diperoleh, beliau juga 
mempunyai kesempatan untuk bekerjasama dengan para agen dan perajin sejenis 
untuk masuk pasar. Untuk factor peluang yang dimiliki informan 4 adalah adanya 
respon positif pasar tentang produk gerabah beliau, sehingga mampu dengan mudah 
masuk pasar dan menempati posisi kuat di pasar. 
Faktor kelemahan yang dimiliki informan 4 dalam mendirikan usaha ini 
adalah musim penghujan yang cukup panjang sehingga produk gerabah lama dalam 
proses pengeringannya, apabila pengeringannya kurang maksimal maka produk yang 
dihasilkan juga kurang bagus. Bencana gempa bumi dan pesaing merupakan ancaman 
  
yang harus dihadapi informan 4 apabila menginginkan usaha gerabahnya berhasil. 
Disini informan 4 perlu meningkatkan kualitas produk dengan membuat inovasi-
inovasi produk. Sedangkan untuk permasalahan gempa bumi, yang mengakibatkan  
rumah, tempat usaha, produk dan peralatan produksi yang rusak harus segera 























Sumber Data No. 5 
Nama Informan : Informan 5 
  
Jabatan  : Perajin Gerabah di Kecamatan Pundong 
Hari, tanggal  : Sabtu, 21 April 2007 
Waktu Wawancara : 14.00 – 15.35 WIB 
Tempat  : Ruang tamu Informan 5 
Pewawancara  : Tuti Sundari 
 
Hal: Pertanyaan seputar industri gerabah 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini? 
Jawab:  
“Karena lingkungan saya kebanyakan senagai perajin gerabah, maka saja juga 
mencoba usaha ini. Dan lagi saya juga tidak punya pekerjaan yang lain mbak”. 
2. Sejak kapan Bapak mendirikan usaha ini? 
Jawab:  
“Usaha saya ini berdiri tahun 1995 sampai sekarang”. 
3. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Bapak sudah mempunyai pengalaman di 
bidang pembuatan gerabah? 
Jawab:  
”Sudah mbak. Dulu itu saya hanya melihat dan mengamati tetangga saya yang 
lebih dulu membuat gerabah. Kemudian saya belajar sendiri membuat gerabah 
dan ternyata berhasil. Kemudian saya mengikuti pembinaan yang diberikan 
Pemerintah melalui balai pelatihan mbak, di sebelah rumah saya ini mbak. Jadi 
gitu awalnya saya mendirikan usaha ini”.  
4. Apakah Bapak pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan 
dengan usaha industri gerabah ini? 
  Jawab:  
”Kalau pendidikan dari sekolah tentang kerajinan gak ada sih mbak, tapi kalau 
mengikuti pelatihan yang diadakan pemerintah iya, seperti yang saya bilang 
tadi”.  
5. Dimana Bapak mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah ini? 
  
Jawab:  
”Ya, tadi itu mbak, di Balai Pelatihan yang didirikan Pemerintah”. 
6. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Modal saya dulu sekitar Rp 2.000.000,00”. 
7. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Dari modal pribadi saya mbak tapi yang sebagian dari pinjaman adik saya”. 
8. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
Jawab:  
”Dari daerah Godean, dan Bangunjiwo”. 
9. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
Jawab:  
”O nggak begitu mengalami kesulitan mbak. Transportasinya juga lancar, paling 
kalau kendala itu pas musim hujan gini, jalannya kan licin jadi kudu hati-hati 
mbak”. 
10. Berapa jumlah tenaga kerja Bapak saat ini? 
Jawab:  
”Awalnya dulu tenaga kerja saya cuma 3 orang, 4 dengan saya. Kalau sebelum 
gempa dulu 25 oraang mbak, yaitu sebagai tenaga cetak, tenaga finishing, dan  
tenaga pembakaran. Setelah gempa bumi kemarin berkurang tinggal 20 orang. 
Karena gempa kemarin saya banyak rugi mbak, takutnya saya nggak bisa 
menggaji mereka, makanya saya perkecil jumlah tenaga kerja saya, mereka juga 
ada yang mengundurkan diri, ijin berhenti untuk sementara waktu karena harus 
memulihkan kondisi mereka, karena ada sebagian tenaga kerja saya yang 
terluka akibat gempa kemarin”. 
11. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Bapak dan timbal balik 
apa yang diberikan pemerintah daerah pada saat ini? 
Jawab:  
  
“Pemerintah sangat mendukung usaha saya, apalagi pasca gempa bumi ini, saya 
diberi bantuan peralatan kaya alat pitar ini mbak”. 
 
Hal: Pertanyaan mengenai strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong 
12. Bagaimana Segmentasi pasar atau pembagian pasar yang diterapkan pada usaha 
Bapak? 
Jawab:  
“Segmentasi pasar saya untuk semua golongan, dari mulai anak-anak sampai 
pada taraf ekspor. Saya buat produk untuk anak-anak juga mbak, kaya celengan, 
kendi-kendi kecil yang untuk pasaran anak-anak itu lho mbak. Tapi untuk orang 
dewasa sih biasanya mereka melakukan pemesanan terlebih dahulu, produk 
kaya apa yang diinginkan. Ada yang memesan untuk hiasan ruangan contohnya 
itu guci, vas bunga. Kalau yang membeli ibu-ibu itu biasanya peralatan dapur 
mbak. Kalau yang paling banyak memesan itu biasanya orang yang punya uang, 
mereka tertarik terus memesan produk sesuai keinginan mereka, biasanya sih 
dalam jumlah besar, dan ada juga yang diekspor”. 
13. Bagaimana Bapak menentukan posisi pasarnya dengan melihat persaingan yang 
ada pada saat ini? 
Jawab:  
“Kalau dulu itu saya sulit sekali dalam menentukan pasar mana yang 
menguntungkan, tapi setelah sekian lama saya bekerja sebagai perajin akhirnya 
saya punya konsumen tetap. Kalau masalah pesaing itu jelas dan pasti ada ya 
mbak. Menurut saya sesama perajin disini pun saling bersaing mbak. Kalau dari 
luar daerah ya dari Plered atau Kasongan mbak. Tapi tetap ada perbedaan 
mengenai produk yang dibuat to mbak? Jadi ya biar bisa tetap bersaing, saya 
selalu mengikuti trend aja mbak, biar tidak ketinggalan jaman”. 
14. Bagaimana Bapak menentukan lokasi penjualannya? 
Jawab:  
  
“Kalau lokasi penjualan itu saya ikut pameran mbak, misalnya kemarin pas di 
Jogja itu ada Jogja expo saya ikut mbak, saya pamerkan dagangan saya itu, ya 
promosi juga mbak. Disana itu biasanya banyak bule-bule yang datang. 
Lumayan lho mbak banyak pesanan, jadi setidaknya bisa nutup kerugian kena 
gempa kemarin”. 
15. Strategi apa yang dilakukan Bapak dalam memasuki pasarnya? 
Jawab:   
“Kalau memasuki pasar dan mencari pelanggan tetap itu memang susah mbak, 
Tapi saya berusaha menjalin kerjasama dengan perajin yang sudah punya pasar 
telebih dahulu, kan setidaknya bisa cepat dapat pasarnya. Dan ternyata usaha 
saya berhasil mbak, dengan kerjasama tadi, saya dapat order, walaupun awalnya 
cuma kecil tapi lama-lama orderan saya bertambah dan produk saya dikenal 
pasar. Sekarang saya sudah punya pelanggan sendiri”. 
16. Kendala apa saja yang dihadapi dalam memasuki pasar? 
Jawab:  
“Seperti saya sebutkan tadi mbak, kendalanya ya pas masuk dan 
memperkenalkan produk pertama kali di pasaran, butuh banyak waktu untuk 
mendapatkan pelanggan”. 
17. Produk apa saja yang dihasilkan? 
Jawab:  
“Kaya peralatan rumah tangga, celengan, kendi, mainan anak-anak, vas bunga, 
patung-patung, kap lampu, tempat lilin, banyak mbak itu juga masik dibedakan 
lagi dengan hiasan-hiasan yang dipakai, ukuran dan bentuknya”. 
18. Apakah konsumen dapat memesan produk gerabah sesuai dengan selera 
termasuk di dalamnya bentuk dan ukuran? 
Jawab: 
”Iya mbak, malah seringnya saya membuat produk ini karena ada pesanan”. 
19. Produk apa yang menjadi andalan dan paling dinikmati konsumen? 
Jawab:  
  
”Kalau yang menjadi pesanan itu kaya vas bunga besar maupun kecil dengan 
berbagai model, tempat lampu juga banyak pesanannya mbak”. 
20. Apakah hasil produksi gerabah ini juga diekspor ke LN? 
Jawab:  
”Betul sekali mbak”. 
21. Ke daerah mana hasil produksi dipasarkan? 
Jawab:  
”Kalau di Indonesia sendiri produk saya dikirim ke Jakarta dan Bali. Kalau 
peralatan rumah tangga dan mainan anak-anak biasanya saya jual ke pasar 
tradisional mbak. Untuk Luar Negeri itu di Kanada, Jerman, AS”.  
22. Adakah perbedaan jumlah produksi sebelum dan sesudah gempa bumi? 
Jawab:  
”Jelas ada mbak, sesudah gempa ini umumnya mengalami penurunan kurang 
lebih 40% mbak. Pernah saya memproduksi gerabah 9.000 sampai dengan 
10.000 unit untuk sekali pemesanan, tapi itu dulu sebelum gempa bumi, kalau 
sekarang paling banyak paling 5.000 sampai 6.000 unit mbak. Mungkin karena 
konsumen itu banyak yang masih takut ya mbak untuk datang ke Bantul”. 
23. Hambatan apa yang dialami para perajin dalam mengembangkan produk gerabah 
pasca gempa bumi terjadi? 
Jawab:  
”Hambatannya tempat usaha saya rusak, alat-alat putar, tempat pembekaran jga 
rusak mbak, apalagi rumah saya mbak, ya gini ini belum sepenuhnya jadi, 
masih dibangun dikit-dikit”. 
24. Apa usaha yang dilakukan perajin untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut? 
Jawab:  
”Dulu pas ada gempa itu, kegiatan produksi saya sempat berhenti lho mbak. Tapi 
untungnya Pemerintah tidak tinggal diam, saya diberi bantuan untuk membeli 
peralatan dam membuat tempat usaha meskipun hanya dari gedhek, tapi itu 
nggak jadi masalah mbak, asalkan saya bisa berproduksi lagi”. 
  
25. Adakah perbedaan harga yang diterapkan oleh perajin pada setiap produk-
produknya? 
Jawab:  
”Tentu mbak. Tergantung juga to dengan besar kecil ukuran, hiasan yang 
digunakan, dan kesulitan pembuatannya”. 
26. Apakah harga produk setelah gempa bumi ini mengalami kenaikan? 
Jawab:  
”Tidak mbak”. 
27. Berapa omzet penjualan sebelum dan sesudah terjadi gempa bumi? 
Jawab:  
”Kalau omzet penjualan itu kan tergantung juga dengan pesanan produknya, jadi 
ya nggak pasti. Kalau dirata-rata sekitar Rp 50.000.000,00 per bulannya, tapi 
setelah ada gempa bumi ini, jumlah produksi berkurang sehingga jumlah omzet 
penjualan kan juga berkurang mbak. Ya kalau ditotal paling banyak Rp 
30.000.000,00”. 
28. Bagaimana sistem penyaluran produk yang dilakukan perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong? Terutama masalah transportasinya dikaitkan 
dengan permasalahan gempa pada 27 Mei 2006? 
Jawab:  
”Kalau transportasi dan pengiriman barangnya lancar-lancar saja mbak, tidak ada 
kendala yang berarti”. 
29. Bagaimana dengan pemilihan saluran distribusinya, apakah menggunakan 
penyalur atau memasarkan sendiri produknya? 
Jawab:   
”Selama ini saya masih mengguanakan perantara mbak, kaya gitu lho mbak, 
biasanya mereka mengambil sendiri barangnya ke tempat saya”. 




”Kerjasama dengan konsumen saya maupun agen biasanya terjalin dengan akrab 
mbak, karena kita sudah sering sekali berhubungan. Kalau saya sih misalnya 
agen memesan dalam waktu satu bulan harus sudah jadi, ya saya harus 
rampungkan pesanan itu tepat waktu mbak”. 
31. Sejauh mana promosi yang dilakukan perajin sentra industri gerabah di 
kecamatan Pundong pasca gempa bumi berlangsung? Dan dalam bentuk apa 
promosi dilakukan? 
Jawab:  
”Seperti tadi saya katakan mbak, saya ikut pameran, saya juga menata dan 
memajang produk-produk saya di sekitar rumah, saya juga buat katalog 
produk”. 
32. Apakah kejadian gempa bumi ini dapat dijadikan promosi gratis bagi para perajin 
dalam menawarkan produknya? 
Jawab:  
”Bisa dibilang iya mbak, Pundong kemarin kan sering banget masuk TV mbak, 
otomatis kerajinan gerabah di sini kan juga masuk TV mbak”.  
33. Apa keuntungan yang dapat diperoleh dari kegiatan promosi tersebut? 
Jawab:  
”Produknya bisa lebih dikenal mbak dengan menggunakan promosi”. 
 
Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
34. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
Jawab:  
· Saya mempunyai keinginan untuk mencapai target pasar yang besar mbak, 
kalau menurut saya itu jadi kekuatan dan semangat saya. 
· Tenaga kerja saya juga dipilih yang benar-benar ulet dan terampil. 
  
35. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi 
kelangsungan dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Saya hanya mengandalkan pembeli yang datang 
· Kekurangan modal mbak. 
36. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
Jawab:   
· Biasanya saya melakukan seleksi ketat karyawan biar tidak 
mengecewakan 
· Mencari bantuan modal usaha. 
37. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi pera perajin  sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Bahan bakunya mudah diperoleh 
· Gempa bumi kemarin setidaknya ada faktor positif yang dapat diambil, 
karena promosi gratis tersebut produk saya bisa lebih dikenal. 
38. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
Jawab: 
· Faktor alam ya mbak kaya gempa bumi  
· Perubahan selera konsumen  
· Masalah pesaing mbak 
39. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut? 
Jawab:  
· Kalau saya berusaha selalu melakukan inovasi pruduk supaya pelanggan 
tidak kecewa adn tidak bosan. 
  
· Untuk gempa bumi kemari sudah mendapakan bantuan secukupnya untuk 
membangun kembali tempat usaha. 
 
Dari hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa: 
Informan 5 adalah salah satu perajin gerabah yang berasal dari Dusun Gedong 
Kecamatan Pundong. Beliau memulai usaha pembuatan gerabah ini sejak tahun 1995 
dengan modal Rp 2.000.000,00 yang berasal dari modal sendiri dan pinjaman dari 
saudara. Sebelum mendirikan usaha kerajinan gerabah ini, pengalaman dalam 
pembuatan gerabah diperoleh dari melihat perajin dari lingkungan sekitar yang 
sebelumnya telah terjun ke bidang yang sama yaitu sebagai perajin gerabah. Dari 
memperhatikan cara membuat gerabah setiap harinya, maka informan 5 mulai 
mencoba dan akhirnya mampu membuat gerabah. Selain itu untuk lebih 
mengembangkan lagi keterampilannya, beliau juga mengikuti pembinaan di balai 
pelatihan di dusun Watu. 
Tenaga keraja sesudah gempa bumi ini adalah 20 orang. Sedangkan untuk 
bahan bakunya berasal dari Godean dan Bangunjiwo. Selama ini Pemerintah 
memberikan tanggapan yang cukup baik terhadap usaha pembuatan gerabah beliau, 
khususnya setelah gempa bumi ini, bantuan peralatan dan modal untuk 
membangkitkan kembali usaha diterima oleh informan 5. 
Segmentasi pasar yang dilakukan oleh informan 5 adalah lebih ditekankan 
pada segmen umum, dan untuk pasar ekspor, mulai dari anak-anak sampai orang 
dewasa bisa membeli atau memesan produk gerabah informan 5. Untuk konsumen 
yang mempunyai pendapatan tinggi akan sangat mempengaruhi dalam pemesanan 
produk. Produk gerabah informan 5 juga sudah menembus pasar ekspor, jadi bisa 
dilbilang segmen pasar beliau adalah konsumen LN. Dari hasil wawancara yang 
dilakukan, dalam menentukan posisi pasar, awalnya informan 5 ini mengalami 
kesulitan untuk menentukan konsumen mana yang dapat memberikan keuntungan. 
Namun hal itu mampu diatasi karena saat ini beliau sudah memiliki pasar tersendiri. 
  
Pesaing dalam mendirikan usaha itu pasti ada, dan dijadikan pemicu semangat bagi 
informan 5 untuk meningkatkan usahanya yaitu dengan membuat inovasi-inovasi 
produk agar konsumen tidak bosan dengan produkyang dihasilkan. 
Hasil wawancara yang dilakukan peneliti, strategi yang dilakukan informan 5 
dalam memasuki pasar adalah dengan bekerjasama dengan perajin yang sudah 
mempunyai pasar, sehingga memudahkan beliau untuk mendapatkan konsumen. 
Kendala yang beliau hadapi dalam memasuki pasar ini adalah pada saat 
memperkenalkan produk di pasaran, butuk banyak waktu dan kesabaranuntuk mampu 
masuk ke pasar yang lebih luas.  Produk yang dihasilkan informan 5 adalah peralatan 
rumah tangga, celengan, kendi, mainan anak-anak, vas bunga, patung-patung, kap 
lampu, tempat lilin. Sedangkan produk yang paling banyak mendapat pesanan adalah 
vas bunga dan kap lampu. 
Produk gerabah yang dihasilkan ini dipasarkan ke Jakarta dan Bali, sedangkan 
untuk pasar Luar Negeri yaitu ke Kanada, Jerman, dan Amerika Serikat. Bencana 
gempa bumi pada 27 Mei 2006 lalu membawa dampak buruk bagi informan 5 
terutama permasalahan pada jumlah produksi dan omzet penjualan. Sebelum terjadi 
bencana gempa bumi jumlah produksi pernah mencapai 10.000 unit, tetapi karena 
gempa kemarin jumlah produksi mengalami penurunan, yaitu sekitar 5.000 – 6.000 
unit per bulannya. Keadaan ini juga mempengaruhi pada omzet penjualannya, karena 
dengan menurunnya jumlah produksi, omzet penjualan juga mengalami penurunan 
yang cukup signifikan. Saat ini, omzet penjualan yang diterima informan 5 adalah 
paling banyak adalah Rp 30.000.000,00 padahal dahulu sebelum adanya bencana 
gempa bumi, omzet penjualan mampu mencapai Rp 50.000.000,00. 
Sistem penyaluran produk yang selama ini dilakukan oleh informan 5 adalah 
dengan menggunakan jasa agen. Sedangakan promosi yang dilakukan informan 5 
adalah dengan mengikuti berbagai pameran seni yang diadakan di Yogyakarta, seperti 
Bantul expo/ Jogja expo serta membuat showroom. Beliau juga membuat katalog 
produk yang memuat berbagai macam contoh barang hasil prroduksi. Kegiatan 
  
promosi ini dilakukan guna menarik konsumen agar melakukan pembelian terhadap  
produk gerabah dan konsumen juga lebih mengenal gerabah hasil karya informan 5.  
Sebelum mendirikan atau mengembangkan usaha tentunya terdapat faktor 
kekuatan yang dimiliki oleh setiap pengusaha. Begitu juga dengan informan 5, 
kekuatan yang dimiliki oleh informan 5 adalah: keinginan untuk mencapai target 
pasar yang besar dan memilih tenaga kerja yang ulet dan terampil. Faktor kelemahan 
yang manjadi penghambat usaha informan 5 adalah bahwa beliau hanya 
mengandalkan pembeli yang datang dan kekurangan modal. untuk mengatasi 
kelemahan tersebut, upaya yang dilakukan informan 5 adalah dengan melakukan 
seleksi ketat karyawan dan mencari bantuan modal usaha. 
Informan 5 mempunyai beberapa peluang dalam mendirikan usaha ini dan 
dilihat sebagi kesempatan pasar yang dimiliki beliau, diantaranya adalah: bahan 
bakunya mudah diperoleh dan bencana gempa bumi kemarin setidaknya ada faktor 
positif yang dapat diambil, yaitu adanya promosi gratis sehingga produk beliau bisa 
lebih dikenal. Untuk faktor ancaman yang terjadi pada informan 5 adalah faktor alam 
yaitu gempa bumi, perubahan selera konsumen, masalah pesaing. Upaya yang 
dilakukan untuk mengatasi ancaman tersebut adalah dengan melakukan inovasi 
pruduk, sedangkan untuk gempa bumi kemarin beliau sudah mendapakan bantuan 













Sumber Data No. 6 
Nama Informan : Informan 6 
Jabatan  : Perajin Gerabah di Kecamatan Pundong 
Hari, tanggal  : Minggu, 22 April 2007 
Waktu Wawancara : 09.00 – 10.15 WIB 
Tempat  : Ruang tamu Informan 6 
Pewawancara  : Tuti Sundari 
 
Hal: Pertanyaan seputar industri gerabah 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini? 
Jawab:  
“Sebenarnya gini mbak, pekerjaan sebagai perajin ini bukan pekerjaan pokok 
saya, jadi cuma pekerjaan sampingan saja”. 
2. Sejak kapan Bapak mendirikan usaha ini? 
Jawab:  
“Tahun 1992”. 
3. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Bapak sudah mempunyai pengalaman di 
bidang pembuatan gerabah? 
Jawab:  
”Belum mbak, tapi setelah Pemerintah membuka pelatihan itu, saya ikut 
pelatihan sambil mendirikan usaha saya”. 
4. Apakah Bapak pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan 
dengan usaha industri gerabah ini? 
  Jawab:  
”Iya mbak”. 
5. Dimana Bapak mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Di Pusat Pelatihan yang ada di Dusun Watu”. 
  
6. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:   
”Rp 700.000,00” 
7. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Modal sendiri mbak”. 
8. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
Jawab:  
”Dari Godean”. 
9. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
Jawab:  
”Tidak mbak”. 
10. Berapa jumlah tenaga kerja Bapak saat ini? 
Jawab: 
”12 orang mbak, bagian produksi 6 orang, bagian pengamplasan 4 orang, dan 
bagian pembakaran 2 orang”. 
11. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Bapak dan timbal balik 
apa yang diberikan pemerintah daerah pada saat ini? 
Jawab:  
“Cukup baik mbak, yang kelihatan banget itu setelah gempa ini mbak, 
Pemerintah banyak membantu dalam hal pemulihan usaha gerabah ini, ya 
ngasih modal, pelatihan, dan mempberikan semangat untuk terus maju mbak”. 
 
Hal: Pertanyaan mengenai strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong 




“Segmennya umum mbak, jadi untuk pembagian produknya ini tidak ditentukan 
oleh tingkat penghasilan atau tingkat pendidikan mbak”. 
13. Bagaimana Bapak menentukan posisi pasarnya dengan melihat persaingan yang 
ada pada saat ini? 
Jawab:  
“Kalau posisi pasar seperti yang mbak jelaskan itu, jadi usaha saya ini masuk ke 
segmen ganda mbak. Jadi gini mbak, segmen saya itu sebenarnya bisa untuk 
semua kalangan, bisa ibu-ibu, bisa anak-anak, remaja. Kalau anak muda itu 
biasanya pernik-pernik kecil kaya gini mbak. Kalau masalah persaingan yang 
saya rasakan adalah persaingan harga mbak. Tetapi jalan keluarnya di Pundong 
ini sudah ada kesepakatan harga mbak”. 
14. Bagaimana Bapak menentukan lokasi penjualannya? 
Jawab:  
“Biasanya konsumen atau pembeli itu datang sendiri kesini mbak untuk 
memesan produk, jadi kalau lokasi penjualan ya dirumah saya sendiri”. 
15. Strategi apa yang dilakukan Bapak dalam memasuki pasarnya? 
Jawab:   
“Saya kerjasama mbak, dengan perajin di sekitar Pundong, selain itu saya juga 
menunggu pemesan mbak dan kebetulan saya sudah punya pelanggan tetap”. 
16. Kendala apa saja yang dihadapi dalam memasuki pasar? 
Jawab:  
“Mungkin pesaing ya mbak”. 
17. Produk apa saja yang dihasilkan? 
Jawab:  
“Souvenir pengantin, vas bunga, guci, patung-patung, figura foto, asbak, pot”. 
18. Apakah konsumen dapat memesan produk gerabah sesuai dengan selera 
termasuk di dalamnya bentuk dan ukuran? 
Jawab:  
”Iya mbak, justru konsumen yang memesan produk saya”.  
  
19. Produk apa yang menjadi andalan dan paling dinikmati konsumen? 
Jawab:  
”Souvenir pengantin, vas bunga, pot”. 
20. Apakah hasil produksi gerabah ini juga diekspor ke LN? 
Jawab:  
”Selama ini belum mbak”. 
21. Ke daerah mana hasil produksi dipasarkan? 
Jawab:  
”Kasongan, Jakarta, Surabaya”. 
22. Adakah perbedaan jumlah produksi sebelum dan sesudah gempa bumi? 
Jawab:  
”Jelas ada banget mbak, sebelumnya itu saya bisa produksi 4.000 unit setiap 
bulannya, tapi setelah gempa bumi ini turun mbak jadi cuma 2.000 unit, atau 
bahkan kurang mbak”. 
23. Hambatan apa yang dialami para perajin dalam mengembangkan produk gerabah 
pasca gempa bumi terjadi? 
Jawab:  
”Hambatannya ya kerusakan peralatan sama tempat usaha mbak. kemarin pas 
gempa bumi itu tempat usaha saya roboh mbak”. 
24. Apa usaha yang dilakukan perajin untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut? 
Jawab:  
”Ya itu mbak, mendirikan tempat usaha mbak dan kemarin itu dapat bantuan dari 
Pemerintah untuk mendirikan tempat usaha dan membeli peralatan”. 
25. Adakah perbedaan harga yang diterapkan oleh perajin pada setiap produk-
produknya? 
Jawab:  
”Ada mbak, tergantung jenis produk dan ukuran”. 
26. Apakah harga produk setelah gempa bumi ini mengalami kenaikan? 
Jawab:  
  
”Kenaikan ada mbak, tapi sedikit sekali”. 
27. Berapa omzet penjualan sebelum dan sesudah terjadi gempa bumi? 
Jawab:  
”Omzet penjualan saya mengalami penurunan mbak, dulu sebelum gempa bumi 
ini omzet penjualan per bulannya adalah Rp 17.000.000,00 sesudah terjadi 
bencana gempa bumi omzetnya nggak menentu mbak tergantung pesannanya 
berapa, tapi kemarin yang paling banyak itu Rp 8.000.000,00”. 
28. Bagaimana sistem penyaluran produk yang dilakukan perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong? Terutama masalah transportasinya dikaitkan 
dengan permasalahan gempa pada 27 Mei 2006? 
Jawab:  
”Untuk masalah transportasi ya mbak, kalau saya, transportasi atau pengambilan 
bahan baku dan pengangkutan barang itu nggak terlalu sulit. Karena pembeli 
langsung mengambil barang dari tempat saya”. 
29. Bagaimana dengan pemilihan saluran distribusinya, apakah menggunakan 
penyalur atau memasarkan sendiri produknya? 
Jawab:   
”Saya langsung memasarkan sendiri produk saya ke pembeli yang datang ke 
tempat saya”. 
30. Upaya apa yang dilakukan untuk menjalin kerjasama yang baik dengan para 
penyalur tersebut? 
Jawab:  
31. Sejauh mana promosi yang dilakukan perajin sentra industri gerabah di 
kecamatan Pundong pasca gempa bumi berlangsung? Dan dalam bentuk apa 
promosi dilakukan? 
Jawab:  
”Saya kemarin ikut pameran di Bantul Expo, juga say buat katalog seperti ini 
mbak”. 
  
32. Apakah kejadian gempa bumi ini dapat dijadikan promosi gratis bagi para perajin 
dalam menawarkan produknya? 
Jawab:  
”Nggak juga mbak”. 
33. Apa keuntungan yang dapat diperoleh dari kegiatan promosi tersebut? 
Jawab:  




Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
34. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
Jawab:  
· Saya mengikuti keinginan konsumen mbak, jadi bisa tahu yang dimau 
konsumen itu produk yang gimana. 
· Biaya pembuatan barangnya masih murah mbak. 
35. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi 
kelangsungan dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Kurangnya promosi 
· Cuaca atau musim penghujan 
36. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
Jawab:   
· Promosi saya kayaknya perlu ditingkatkan mbak 
· Lebih sering ikut pameran 
  
37. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi para perajin  sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Bahan bakunya mudah diperoleh 
· Tenaga kerja mudah diperoleh 
38. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
Jawab: 
· Alam mbak, gempa bumi kemarin 
· Pesaing mbak 
39. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut? 
Jawab:  
· Melakukan inovasi dengan produk-produknya mbak, supaya bisa bersaing 
dengan pesaing-pesaing yang bermunculan. 
· Mendapakan bantuan modal dan peralatan untuk memulihkan kondisi 
seperti sebelum ada gempa bumi. 
 
Dari hasil wawancara diatas dapat diambil kesimpulan: 
Informan 6 mendirikan usaha kerajinan gerabah ini sejak tahun 1992. 
Sebenarnya pekerjaan sebagai perajin gerabah ini merupakan pekerjaan sampingan 
saja. Pengalaman yang diperoleh sebelumnya berasal dari pelatihan yang di ikuti di 
Balai Pelatihan di Dusun Watu. Modal yang dimiliki informan 6 untuk memulai 
usaha ini sebesar Rp 700.000,00 yang berasal dari modal sendiri. Bahan baku yang 
diperoleh berasal dari Godean, dan jumlah tenaga kerja yang dimiliki adalah 12 
orang. 
Segmen pasar yang dipilih beliau lebih ke segmen umum, karena cakupannya 
lebih luas. Untuk penentuan posisi produk di pasar saat ini tidak begitu mengalami 
kesulitan, karena beliau sudah mempunyai pelanggan tetap. Untuk lokasi 
  
penjualannya, beliau hanya menunggu pembeli yang datang ke rumah. Yang harus 
diperhatikan disini adalah permasalahn pesaing yang bermunculan. Persaingan 
muncul pada masalah harga, sehingga harus diadakan keseragaman harga untuk 
meminimalkan tingkat persaingan yang tidak sehat. Usaha untuk memasuki pasar 
dilakukan dengan cara bekerjasama dengan perajin di daerah pundong sendiri yang 
sudah mempunyai pasar terlebih dahulu.  
Produk gerabah yang dihasilkan informan 6 adalah souvenir pengantin, vas 
bunga, pot, guci, celengan, figura, dan asbak. Produk yang paling sering dipesan 
adalah souvenir pengantin, pot dan vas bunga. Beliau sampai saat ini belum 
memasuki pasar ekspor, jadi hanya memasarkan produknya di dalam negeri saja yaitu 
Kasongan, Jakarta, Surabaya. Jumlah produksi gerabah pasca gempa ini mengalami 
banyak penurun, sebelum terjadi bencana gempa bumi dapat memproduksi lebih dari 
5.000 unit perbulannya, tapi setelah terjadi bencana gempa bumi ini produksi 
menurun mencapai 2.000 – 3.000 unit. Karena jumlah produksi mengalami 
penurunan secara otomatis omset penjualan juga mengalami penurun. Dari Rp 
17.000.000,00 menjadi Rp 8.000.000,00. kegiatan distribusi barang dan 
pengangkutan tidak mengalami kesulitan yang berarti. Sedangkan untuk sistem 
penyalurannya adalah bahwa informan 6 ini memasarkan sendiri produknya ke 
konsumen. Sedangkan promosi yang dilkukakn adalah dengan membuat katalog 
produk, mengikuti pameran seni. 
Faktor kekuatan yang dimiliki informan 6 diantaranya beliau mengerti 
keinginan konsumen, biaya produksi murah. Untuk faktor kelemahan yang dimiliki 
informan 6 adalah kurangnya usaha promosi, musim penghujan yang menghambat 
proses pengeringan produk gerabah. Upaya yang dilakukan untuk mengatasi keadaan 
tersebut adalah dengan lebih meningkatkan promosi, lebih sering mengikuti pameran-
pameran seni. Sedangkan peluang yang dimiliki beliau adalah tersedianya bahan baku 
dan SDM yang cukup, sedangkan untuk  ancaman yang dihadapi adalah bahaya 
gempa bumi yang sempat meluluhlantahkan Kabupaten Bantul, pesaing yang 
bermunculan. Upaya yang dilakukan untuk mengatasi keadaan tersebut adalah 
  
dengan membangun kembali sarana dan prasarana yang rusak serta melkukan 






















Sumber Data No. 7 
Nama Informan : Informan 7 
Jabatan  : Perajin Gerabah di Kecamatan Pundong 
Hari, tanggal  : Minggu, 22 April 2007 
Waktu Wawancara : 11.00- 12.10WIB 
Tempat  : Ruang tamu Informan 7 
  
Pewawancara  : Tuti Sundari 
 
Hal: Pertanyaan seputar industri gerabah 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini? 
Jawab:  
“Pada awalnya usaha gerabah ini menurut saya tidak menggunakan modal besar, 
jadi saya memulai usaha ini pengaruh lingkungan dan secara ekonomis lebih 
bisa diharapkan, ya untuk kebutuhan sehari-hari bisa terpenuhi.”. 
2. Sejak kapan Bapak mendirikan usaha ini? 
Jawab:  
“Saya berdiri tahun 1996”. 
3. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Bapak sudah mempunyai pengalaman di 
bidang pembuatan gerabah? 
Jawab:  
”Belum”. 
4. Apakah Bapak pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan 
dengan usaha industri gerabah ini? 
  Jawab:  
”Iya mbak, ada pelatihan dari dinas perindustrian itu sendiri dibimbing dan 
dikursus, dan setiap tahun itu pasti ada”. 
5. Dimana Bapak mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Dari Pemerintah di Pusat Pelatihan di Dusun Watu”. 
6. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:   
”Rp 500.000,00” 
7. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Modal sendiri mbak”. 
  
8. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
Jawab:  
”Kita sementara mengambil bahan baku dari Godean dan campurannya dari 
Kasongan”. 
9. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
Jawab:  
”Ya selama ini tidak terlalu sulit, andaikan itu bahan produksi sendiri dan berasal 
dari alam entah nanti berapa puluh tahun lagi mungkin akan habis dan merusak 
lingkungan”. 
10. Berapa jumlah tenaga kerja Bapak saat ini? 
Jawab: 
”Jumlah tenaga kerja ada 14 orang, untuk bagian cetak, pengamplasan dan 
pembakaran”. 
11. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Bapak dan timbal balik 
apa yang diberikan pemerintah daerah pada saat ini? 
Jawab:  
“Cukup bagus, pemerintah lebih memperhatikan UKM”. 
 
Hal: Pertanyaan mengenai strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong 
12. Bagaimana Segmentasi pasar atau pembagian pasar yang diterapkan pada usaha 
Bapak? 
Jawab:  
“Segmen pasarnya jadinya ganda mbak, jadi banyak segmen yang kami pilih, 
bisa dibilang semua segmen bisa mbak,  luar nageri juga mbak”. 
13. Bagaimana Bapak menentukan posisi pasarnya dengan melihat persaingan yang 
ada pada saat ini? 
Jawab:  
  
“Kalau menentukan lokasi pasar dengan melihat pesaing yang ada itu lebih ke 
persaingan harga mbak. Masalah harga kiranya sudah ada kesepakatan 
bersama”. 
14. Bagaimana Bapak menentukan lokasi penjualannya? 
Jawab:  
“Kalau lokasi penjualannya saya memakai showroom mbak, saya buat di 
pendopo rumah saya mbak. Jadi kalau ada pembeli yang datang bisa sekalian 
melihat-lihat produk”. 
15. Strategi apa yang dilakukan Bapak dalam memasuki pasarnya? 
Jawab:   
“Iya mbak, kerjasama antar perajin dari daerah Pundong sendiri, maupun 
bekerjasama dengan perajin dari daerah lain, juga dengan agen untuk masuk 
pasar”. 
16. Kendala apa saja yang dihadapi dalam memasuki pasar? 
Jawab:  
“Banyak mbak, yang pertama adalah masalah paling besar adalah pasar ekspor 
ini rada berat mbak, yang kedua adalah masalah SDM nya mbak”. 
17. Produk apa saja yang dihasilkan? 
Jawab:  
“Vas bunga, tempat lilin, tempat buah”. 
18. Apakah konsumen dapat memesan produk gerabah sesuai dengan selera 
termasuk di dalamnya bentuk dan ukuran? 
Jawab:  
”Biasanya iya, datang kesini”.  
19. Produk apa yang menjadi andalan dan paling dinikmati konsumen? 
Jawab:  
”Tergantung musim ya mbak, bisa dikatakan musim-musin tertentu yang paling 
banter adalah tempat lilin”. 




21. Ke daerah mana hasil produksi dipasarkan? 
Jawab:  
”Jakarta, Surabaya, Jogjakarta dan hampir 70% untuk ekspor yaitu ke Eropa dan 
Amerika.”. 
22. Adakah perbedaan jumlah produksi sebelum dan sesudah gempa bumi? 
Jawab:  
”Ada mbak, dan penurunannya cukup banyak, sebelum gempa bumi bisa 
membuat gerabah sampai 6.000 unit, tapi setelah gempa kemarin itu turun 
hmapir setengahnya mbak, sekitar 4.000 unit ”. 
23. Hambatan apa yang dialami para perajin dalam mengembangkan produk gerabah 
pasca gempa bumi terjadi? 
Jawab:  
”Banyak mbak, pertama tempat usaha hancur, kedua masalah tenaga kerja, terus 
bagaimana cara memulihkan kepercayaan pembeli, dan proses produksi 
tersendat mbak”. 
24. Apa usaha yang dilakukan perajin untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut? 
Jawab:  
”Iya, yang jelas sesegera mungkin membenahi tempat usaha, masalah tenaga 
kerja kalau pasca gempa ini memang kita tidak bisa memaksakan, karena 
mereka juga kena gempa juga to”. 
25. Adakah perbedaan harga yang diterapkan oleh perajin pada setiap produk-
produknya? 
Jawab:  
”Ada mbak tergantung jenis dan ukuran”. 
26. Apakah harga produk setelah gempa bumi ini mengalami kenaikan? 
Jawab:  
  
”tidak mbak, kenaikan harga gerabah itu justru pas dulu itu ada kenaikan BBM, 
jadinya kan semua juga ikut naik mbak”. 
27. Berapa omzet penjualan sebelum dan sesudah terjadi gempa bumi? 
Jawab:  
”Jelas mengalami penurunan mbak, dulu itu omzet penjualan saya itu sebulannya 
bisa Rp 20.000.000,00 tapi sekarang hanya Rp 10.000.000,00. Hampir separo 
dari target penjualan saya”. 
28. Bagaimana sistem penyaluran produk yang dilakukan perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong? Terutama masalah transportasinya dikaitkan 
dengan permasalahan gempa pada 27 Mei 2006? 
Jawab:  
”Tidak ada kendala mbak”. 
29. Bagaimana dengan pemilihan saluran distribusinya, apakah menggunakan 
penyalur atau memasarkan sendiri produknya? 
Jawab:   
”Kita pake agen”. 
30. Upaya apa yang dilakukan untuk menjalin kerjasama yang baik dengan para 
penyalur tersebut? 
Jawab:  
”Komunikasi dengan agen dan kita harus aktif mengajukan desain atau sampel 
baru”. 
31. Sejauh mana promosi yang dilakukan perajin sentra industri gerabah di 
kecamatan Pundong pasca gempa bumi berlangsung? Dan dalam bentuk apa 
promosi dilakukan? 
Jawab:  
”Sejauh ini ikut pameran-pameran di pasar seni, katalog itu belum mbak, untuk 
sementara ini pakai kartu nama”. 
32. Apakah kejadian gempa bumi ini dapat dijadikan promosi gratis bagi para perajin 




33. Apa keuntungan yang dapat diperoleh dari kegiatan promosi tersebut? 
Jawab:  
”Ya, keuntungan dari promosi itu ya kita menjaringnya 30 %lah mbak, 
menjadikan produk semakin dikenal”. 
Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
34. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
Jawab:  
· Yang jelas itu bahan bakunya relayif mudah 
· Tenaga kerja juga mssih cukup. 
35. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi 
kelangsungan dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Pangsa pasar turun 
· Tenaga kerja atau SDM 
· Hambatan pada proses produksi turun 
· Musim penghujan dalam hal pengeringan produk 
36. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
Jawab:   
· Menumbuhkan kepercayaan pembeli untuk melakukan pembelian gerabah 
kembali 
· Menggunakan tenaga kerja yang terampil sehingga bisa bekerja lebih 
fleksibel. 
· Menggunakan mesin oven 
  
37. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi para perajin  sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Pesaingnya rendah 
· Resikonya rendah mbak, karena kita selalu menerima pesanan jadi tidak 
khawatir produknya tidal laku.. 
38. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
Jawab: 
· Masalah alam 
· Pesaing kita 
40. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut? 
Jawab:  
· Mendapakan bantuan modal dan peralatan untuk memulihkan kondisi 
seperti sebelum ada gempa bumi. 
· Melakukan inovasi produk. 
 
Dari hasil wawancara diatas dapat diambil kesimpulan: 
Informan 7 adalah perajin gerabah dari dusun Gedong, beliau mendirikan 
usaha ini sejak tahun 1996. Alasan beliau mendirikan usaha ini karena tidak 
menggunakan modal besar, bahan baku juga mudah diperoleh, dan alasan paling 
mendukung adalah pengaruh lingkungan sekitar. usaha gerabah ini secara ekonomis 
lebih menjanjikan dan mampu memenuhi kebutuhan sehari-hari. Dalam mendirikan 
usaha in, informan 7 mengeluarkan modal yang berasal dari modal sendiri sebesar Rp 
500.000,00. Beliau mengikuti pelatihan yang diadakan pemerintah untuk lebih 
meningkatkan keterampilan dalam pembuatan gerabah. Bahan baku didatangkan dari 
Godean dan campurannya dari Kasongan, dan jumlah tenaga kerja yang dimilki 
sebanyak 14 orang. 
  
Segmentasi yang dilakukan informan 7 adalah dengan membagi pasarnya 
menjadi 2 yaitu untuk segmen dalam dan luar negeri. Untuk kosumen Luar Negeri 
hampir 70% produk dipasarkan disana, sedangkan sisanya untuk konsumsi dalam 
negeri. Informan 7 dalam memilih lokasi penjualannya menggunakan showroom 
yang dibuat di pendopo rumah beliau, sehingga pembeli yang datang dapat melihat 
hasil produksi dan sekaligus cara pembuatan gerabah. Persaingan selalu ada dalam 
setiap usaha, begitu juga yang terjadi pada informan 7, beliau merasakan persaingan 
ini terlihat dari sektor harga. Jadi masih banyak perajin di Pundong yang menetapkan 
harga mereka sendiri.  
Strategi beliau ubtuk memasuki pasar adalah dengan melakukan kerjasama 
dengan perajin sejenis di daerah Pundong dan daerah lain. Kerjasama ini dilakukan 
terutama pada perajin yang telah memiliki pasar yang lebih luas, sehingga akan lebih 
mudah dalam memasuki pasar. Informan 7 mengungkapkan bahwa kendala yang 
dihadapi dalam memasuki pasar ini, terutama pada pasar ekspor dan permasalahan 
pada SDM nya. Produk yang dihasilkan antara lain tempat lilin, tempat buah, vas 
bunga, biasanya konsumen datang sendiri untuk memesan barang sesuai yang 
diinginkan.  
Produk yang dihasilkan sudah menempus pasar ekspor yaitu Eropa dan 
Amerika, sedangkan untuk pasar dalam negeri adalah Jakarta, Jerman, dan Jogjakarta. 
Namun pasca gempa bumi kemarin, jumah produksi mengalami penurunan, dari 
6.000 unit menjadi 3.000 unit. Karena turunnya jumlah produksi secara otomatis juga 
menurunkan omzet penjualan beliau. Sebelum terjadi gempa bumi, omzet penjualan 
mencapai Rp 20.000.000,00 per bulannya, tapi sekarang paling banyak hanya Rp 
10.000.000,00 per bulannya. Hambatan yang dialami perajin gerabah pasca gempa 
bumi ini adalah kerusakan tempat usaha, permasalahan SDM, proses produksi 
tersendat dan mencari cara untuk memulihkan kembali kepercayaan pelnggan. Untuk 
mendistribusikan produk gerabah ini, informan 7 menggunakan jasa agen, sedangkan 
untuk transportasi pasca gempa ini tidak begitu mnegalami kesulitan yang berarti. 
  
Faktor kekuatan yang dimiliki informan 7 dalam mendirikan usaha ini adalah 
bahan baku mudah didapat dan harganya relatif murah, tersedia tenaga kerja yang 
cukup. Sedangkan kelemahan yang dihadapi informan 7 adalah pangsa pasar beliau 
pasca gempa bumi ini mengalami penurunan, hambatan pada proses produksi, dan 
permasalahan tenaga kerja yang tidak masuk. Upaya tersebut dapat diatasi dengan 
menumbuhkan kembali minat konsumen untuk melakukan pembelian denagan 
meyakinkan mereka bahwa keadaan daerah sudah aman, menggunakan tenaga kerja 
yang terampil dan fleksibel. 
Faktor peluang yang dimiliki informan 7 untuk lebih meningkatkan usaha dan 
masuk ke pasar yang lebih luas adalah pesaing yang ada masih lemah, resiko usaha 
masih rendah karena beliau hanya menerima pesanan yang datang. Sedangkan untuk 
faktor ancaman yang paling besar yang menimpa informan 7 adalah bencana gempa 
bumi pada 27 Mei 2006 lalu yang sempat membuat kegiatan usaha beliau mengalami 
kemacetan. Usaha yang dilakukan pasca gempa bumi ini adalah sesegera mungkin 
mendirikan tempat usaha dan membeli peralatan yang rusak dan meyakinkan 




Sumber Data No. 8 
Nama Informan : Informan 8 
Jabatan  : Perajin Gerabah di Kecamatan Pundong 
Hari, tanggal  :Minggu, 22 April 2007 
Waktu Wawancara : 13.00 – 14.00WIB 
Tempat  : Ruang tamu Informan 8 
Pewawancara  : Tuti Sundari 
Hal: Pertanyaan seputar industri gerabah 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini? 
Jawab:  
  
“Begini mbak, karena saya orangnya cenderung aktif dan tidak biasa kalau tidak 
bekerja dan kebetulan saya senang dalam membuat kerajinan jadi ya kenapa 
nggak kalau saya mengembangkan kreativitas saya ini, karena ini juga banyak 
manfaatnya”.  
2. Sejak kapan Ibu mendirikan usaha ini? 
Jawab:  
“Saya mulai mengembangkan usaha ini tahun 1985”. 
3. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Ibu sudah mempunyai pengalaman di 
bidang pembuatan gerabah? 
Jawab:  
”Pengalaman mungkin dari lingkungan sekitar aja mbak”. 
4. Apakah Ibu pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan dengan 
usaha industri gerabah ini? 
  Jawab:  
”Saya dulu pernah mengikuti pelatihan-pelatihan, ya terus saya kembangkan”. 
5. Dimana Ibu mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Ya di balai pelatihan yang didirikan Pemerintah”. 
6. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Rp 500.000,00”.  
7. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Modal sendiri mbak”. 
8. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
Jawab:  
”Godean, Bangunjiwo, dan Bayat” 
9. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
Jawab:  
  
”O tidak mbak”. 
10. Berapa jumlah tenaga kerja Ibu saat ini? 
Jawab:  
”13 orang mbak”. 
11. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Ibu dan timbal balik 
apa yang diberikan pemerintah daerah pada saat ini? 
Jawab: 
 “Ooo…kalau untuk tanggapan Pemerintah ini sangat bagus, disisi lain kan juga 
dapat menambah pendapatan daerah to? Kemudian untuk pasca gempa itu, 
bantuan yang diberikan merupakan bukti perhatian Pemerintah terhadap usaha 
kita, saya juga menanggapi perhatian Pemerintah tersebut dengan sangat baik”. 
 
Hal: Pertanyaan mengenai strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong 
12. Bagaimana Segmentasi pasar atau pembagian pasar yang diterapkan pada usaha 
Ibu? 
Jawab:  
“Kalau saya disini sudah spesifik, pasaran saya sudah jelas. Pasaran untuk dalam 
negeri ya ibu-ibu rumah tangga, kan kebutuhan rumah tangga itu banyak to, 
terutama ibu-ibu dan kepinginnya banyak kan mbak, banyak ibu-ibu yang juga 
membeli gerabah untuk pajangan di rumah. Banyak juga pesanan yang 
dilakukan oleh konsumen yang pesanannya dalam partai besar mbak, dan 
biasanya sih kalangan orang-orang kaya yang mungkin untuk dijual kembali 
mbak ke daerah atau Negara lain”. 
13. Bagaimana Ibu menentukan posisi pasarnya dengan melihat persaingan yang ada 
pada saat ini? 
Jawab:  
“Oooo kalau itu saya jadinya bisa dibilang segmen saya kan macem-macen ya 
mbak, kalau masalah pesaing itu wajar menurut saya, itu malah bisa jadi 
  
motivasi untuk membuat produk yang lebih beragam dan tentunya harus lebih 
baik dari pesaingnya”. 
14. Bagaimana Ibu menentukan lokasi penjualannya? 
Jawab:  
“Kebetulan saya, kan modal saya cukup ya mbak untuk membuat showroom gitu 
mbak, jadi dengan showroom itu bisa menarik konsumen mbak, saya juga ikut 
pameran-pameran kaya di Pasar seni Gabusan itu mbak”. 
15. Strategi apa yang dilakukan Ibu dalam memasuki pasarnya? 
Jawab:   
“Kalau masuk pasarnya, jadinya dengan kerjasama dengan perajin di Kasongan, 
mbak tahu sendiri jangkauan pasar mereka lebih luas daripada perajin di sini, 
jadinya kalau menjalin kerjasama dengan perajin di sana itu lebih 
menguntungkan”. 
16. Kendala apa saja yang dihadapi dalam memasuki pasar? 
Jawab:  
“Anu mbak, itu sih dulu pas awal-awal saya mendirikan usaha ini, jadi 
pasarannya kan belum banyak dan konsumen juga belum mengenal produk 
gerabah saya, jadi itu jadi kendala. Tapi sekarang setelah memiliki banyak 
konsumen ya saya bersyukur sekali mbak. Setelah gempa bumi kemarin 
untungnya pelanggan saya juga tidak pada lari mbak, jadi mereka tetep 
melakukan pesanan”. 
17. Produk apa saja yang dihasilkan? 
Jawab:  
“Guci, kap lampu, vas bunga, patung-patung, peralatan rumah tangga”. 
18. Apakah konsumen dapat memesan produk gerabah sesuai dengan selera 
termasuk di dalamnya bentuk dan ukuran? 
Jawab:  
”Justru konsumen itu memesan ke tempat saya”. 
19. Produk apa yang menjadi andalan dan paling dinikmati konsumen? 
  
Jawab:  
”Guci, vas bunga, sama peralatan rumah tangga”. 
20. Apakah hasil produksi gerabah ini juga diekspor ke LN? 
Jawab:  
”Produk saya belum mbak”. 
21. Ke daerah mana hasil produksi dipasarkan? 
Jawab:  
”Surabaya, Jakarta, Yogyakarta”.  
22. Adakah perbedaan jumlah produksi sebelum dan sesudah gempa bumi? 
Jawab:  
”Ada mbak, banyak mbak, habis gempa kemarin ya sekitar 2.500 buah, padahal 
sebelumnya itu bisa sampai 5.000 buah”. 
23. Hambatan apa yang dialami para perajin dalam mengembangkan produk gerabah 
pasca gempa bumi terjadi? 
Jawab:  
”Bisa dilihat sendiri mbak, berhubung tempat usaha saya cuma sederhana jadinya 
ya ambruk, peralatan saya juga banyak yang rusak, produk-produk saya juga”. 
24. Apa usaha yang dilakukan perajin untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut? 
Jawab:  
”Ya ini mbak udah dibangun separo tempat usaha saya, ini dapat bantuan 
meterial bangunan dari Pemerintah, jadi bantuannya itu tidak berbentuk uang 
mbak, terus saya juga mendapat bantuan mesin putar. Kalau produk yang rusak 
itu saya pilih-pilih mbak, mana yang masih layak dibuat produk lagi”. 
25. Adakah perbedaan harga yang diterapkan oleh perajin pada setiap produk-
produknya? 
Jawab:  
”Ya tergantung ukuran juga kan mbak, kalau sulit membuatnya juga mahal 
harganya”. 
26. Apakah harga produk setelah gempa bumi ini mengalami kenaikan? 
  
Jawab:  
”Nggak sih mbak”. 
27. Berapa omzet penjualan sebelum dan sesudah terjadi gempa bumi? 
Jawab:  
”Dulu sebelum gempa itu pendapatan saya bisa sampai Rp 15.000.000,00 tapi 
sekarang itu setengahnya aja sudah beruntung banget mbak”. 
28. Bagaimana sistem penyaluran produk yang dilakukan perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong? Terutama masalah transportasinya dikaitkan 
dengan permasalahan gempa pada 27 Mei 2006? 
Jawab:  
”Tidak ada masalah mbak”. 
29. Bagaimana dengan pemilihan saluran distribusinya, apakah menggunakan 
penyalur atau memasarkan sendiri produknya? 
Jawab:   
”Kalau dulu sih saya pasarkan sendiri, tapi itu malah nggak berkembang, kan 
pasarnya terbatas tok, tapi sekarang saya menggunakan agen mbak, jadi pasaran 
saya lebih luas”. 
30. Upaya apa yang dilakukan untuk menjalin kerjasama yang baik dengan para 
penyalur tersebut? 
Jawab:  
”Apa ya, berusaha nggak mengecewakan mereka aja”. 
31. Sejauh mana promosi yang dilakukan perajin sentra industri gerabah di 
kecamatan Pundong pasca gempa bumi berlangsung? Dan dalam bentuk apa 
promosi dilakukan? 
Jawab:  
”Itu mbak, kemarin saya ikut pameran di pasar seni gabusan, buat showroom 
juga di sekitar rumah”. 
32. Apakah kejadian gempa bumi ini dapat dijadikan promosi gratis bagi para perajin 
dalam menawarkan produknya? 
  
Jawab:  
”Kalau dipikir-pikir iya juga ya mbak”.  
33. Apa keuntungan yang dapat diperoleh dari kegiatan promosi tersebut? 
Jawab:  
”Ya banyak lah banyak, biar konsumen lebih kenal produk gerabah saya, kalau 
kenal dan melihat keindahan dan kualitas kan jadi tertarik membeli mbak”. 
 
Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
34. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
Jawab:  
· Bahan baku mudah diperoleh. 
· Tersedia tenaga kerja  
35. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi 
kelangsungan dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Musim penghujan 
· Masalah distribusi 
· Kekurangan modal terutama pasca gempa bumi 
36. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
Jawab:   
· Beberapa tahun yang lalu saya sudah membeli mesin oven mbak, jadi ya 
produk gerabah saya meskipun mesin penghujan bisa tetap kering. 
· Bantuan modal dan peralatan dari Pemerintah dan pelanggan. 
37. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi para perajin  sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
  
· Pesaing masih belum banyak 
· Bahan baku juga mudah diperoleh. 
38. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
Jawab: 
· Gempa bumi kemarin itu mbak 
· Pesaing, ya semakin lama pesaing itu semakin banyak dan kretif-kreatif to 
mbak 
39. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut? 
Jawab:  
· Ya, tadi itu mendirikan kembali tempat usaha dan mendapat bentuan 
peralatan 
· Kalau pesaing itu, jadi ancaman juga, jadinya saya harus selalu membuat 
inovasi-inovasi produk biar nggak kalah saing. 
 
Dari hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa: 
Informan 8 mendirikan usaha gerabah ini sejak tahun 1985, dengan modal 
yang berasal dari modal sendiri sebesar Rp 500.000,00. Beliau mendirikan usaha ini 
karena dari awal beliau mempunyai hobi dan keterampilan di bidang kerajinan, 
sehingga beliau mengembangkan keterampilan yang dimiliki tersebut dengan 
mendirikan usaha sebagai perajin gerabah. Beliau memperoleh pelatihan di balai 
pelatihan yang didirikan pemerintah. Untuk mendaptkan bahan baku sebagai bahan 
utama pembuatan gerabah yaitu tanah liat diambil dari daerah Bayat, Godean dan 
Bangunjiwo. Sedangkan untuk tenaga kerja yang bekerja pada usaha gerabah 
informan 8 sebanyak 13 orang yang bekerja dari proses produksi sampai pada 
finishingnya. Tanggapan pemerintah terhadap usaha ini cukup bagus dan sangat 
mendukung, terutama pasca gempa bumi ini, pemerintah banyak memberikan 
perhatian dan bantuan untuk membangkitkan usaha gerabah di Pundong pada 
  
umumnya dan usaha gerabah informan 8 pada khususnya. Bantuan yang diberikan 
berupa peralatan produksi, modal dan meterial untuk merikan rumah dan tempat 
usaha, dan sebagainya. 
Segmentasi pasar yang dilakukan informan 8 lebih spesifik dan masih pada 
konsumen dalam negeri saja, terutama ibu-ibu rumah tangga yang banyak membeli 
produk seperti keren, cobek, kwali dan sebagainya. Produk lain yang banyak dibeli 
ibu-ibu disini adalah produk gerabah yang menarik untuk dipajang di dalam rumah 
seperti guci, vas bunga, dan kap lampu. Sedangkan untuk posisi pasar, informan 8 
telah memiliki posisi tersendiri di pasar yaitu segmen untuk ibu-ibu rumah tangga dan 
masih terbatas pada pasar dalam negeri saja. Untuk penempatan lokasi penjualan, 
informan 8 membuat showroom disekitar rumah, mengadakan pameran-pameran 
untuk menarik konsumen yang datang agar tertarik dengan produk dan melakukan 
pemesanan. Sedangkan apabila dilihat posisi pasar dari pesaingnya, informan 8 
menggunakan strategi untuk membuat produk yang berbeda dari pesaing, sehingga 
tetap mampu menempati posisi di pasar. 
Strategi yang dilakukan informan 8 untuk memasuki pasar adalah dengan 
melakukan kerjasama dengan perajin sejenis dari Kasongan dan terutama perajin 
yang sudah mempunyai pasar yang luas. Kendala yang dihadapi dalam memasuki 
pasar adalah pada saat memeperkenalkan produk pertama kali di pasar, informan 8 
membutuhkan waktu lama untuk mendapatkan konsumen atau pelanggan tetap. 
Produk yang dihasilkan olewh informan 8 antara lain guci, kap lampu, vas 
bunga, patung-patung, peralatan rumah tangga. Sedangkan produk yang seringa 
mendapatkan pesanan adalah guci, vas bunga, dan peralatan rumah tangga. Produk 
gerabah informan dipasarkan ke Jakarta, Yogyakarta, dan Surabaya, Jumlah produksi 
mengalami penurunan hampir setengah dari rata-rata jumlah produksi per bulannya. 
sebelum terjadi bencana gempa bumi jumlah produksi gerabah informan 8 mencapai 
5.000 unit per bulannya, tapi sesudah gempa bumi ini jumlah produksi mengalami 
penurunan menjadi 2,500 unit perbualannya. Masalah lain yang ditimbulkan akibat 
gempa bumi ini adalah rusaknya rumah dan tempat usaha, barang produksi hancur, 
  
dan sebagainya. Pemerintah banyak memberikan bantuan pasca gempa bumi, yaitu 
dengan memberikan bantuan peralatan dan modal untuk memndirikan dan 
membengun kembali rumah dan tempat usaha yang roboh.  
Harga yang ditetapkan pasca gempa bumi ini tidak mengalami kenaikan. 
tetapi untuk perbedaan harga untuk masing-masing produk gerabah ditentukan oleh 
ukuran, jenis dan tingkat kesulutan pembuatan gerabah. Akibat dari penurunan 
jumlah produksi pasca gempa bumi ini, menyebabkan omzet penjualan mengalami 
penurunan yang cukup signifikan. Sebelum terjadi bencana gempa bumi omzet 
penjualan mencapai Rp 15.000.000,00, tetapi setelah gempa bumi ini omzet 
penjualan turun hampir setengah dari jumlah semula. 
Kegiatan distribusi sehubungan dengan transportasi barang pasca gempa bumi 
ini tidak mengalami kesulitan. Awalnya informan 8 memasarkan sendiri produk 
gerabah yang dihasilkan, namun karena usahanya semakin berkembang, kemudian 
beliau menggunakan agen untuk mesarkan produknya. Dari pemakaian agen ini 
kegiatan pemasaran menjadi lebih praktis dan penggunaan agen ini harus benar-benar 
yang profesional sehingga dapat saling menguntungkan. Untuk permasalahan 
promosi, informan 8 mengadakan pameran dan membuat katalog produk. Dari 
kegiatan promosi yang dilakukan ini ternyata menarik konsumen untuk melakukan 
pemesanan terhadap produk yang dihasilkan informan 8. 
Faktor kekuatan yang dimiliki informan 8 antara lain bahan baku mudah 
diperoleh dan tersedia tenaga kerja yang terampil. Sedangkan faktor kelemahan yang 
dapat mempengaruhi kelangsungan dan keberhasilan usaha perajin sentra industri 
gerabah informan 8 adalah musim penghujan, masalah distribusi, dan kekurangan 
modal terutama pasca gempa bumi. Dari kelemahan tersebut diperlukan upaya untuk 
mengatasi keadaan tersebut yaitu apabila musim penghujan tiba maka pengeringan 
dilakukan dengan menggunakan mesin oven, pasca gempa bumi ini, informan 8 
memndapatkan banyak bantuan dari pemerintah terutama peralatan dan modal untuk 
menghidupkan usaha kerajinan gerabah yang sempat terhenti. 
  
Faktor peluang yang dimiliki informan 8 adalah pesaing belum banyak dan 
bahan baku yang mudah diperoleh. Sedangkan faktor ancaman yang dapat 
mengancam kelangsungan hidup usaha kerajinan gerabah informan 8 adalah bencana 
gema bumi dan pesaing yang semakin bermunculan. Upaya yang digunakan untuk 
mengatasi atau memperkecil ancaman tersebut adalah mempergunakan bantuan yang 
telah diberikan pemerintah dengan sebaik mungkin untuk memdirikan kembali usaha 
yang sempat terhenti akibat bencana gempa bumi, sedangkan untuk ancaman pesaing, 
informan 8 membuat inovasi-inovasi produk agar mampu bersaing dan menarik minat 
konsumen untuk melakukan pembelian produk gerabah. 
 
 
Sumber Data No. 9 
Nama Informan : Informan 9 
Jabatan  : Perajin Gerabah di Kecamatan Pundong 
Hari, tanggal  : Senin, 23 April 2007 
Waktu Wawancara : 09.00 – 10.20 WIB 
Tempat  : Ruang tamu Informan 9 
Pewawancara  : Tuti Sundari 
Hal: Pertanyaan seputar industri gerabah 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini? 
Jawab:  
“Sebenarnya dulu saya petani mbak, terus karena pengaruh lingkungan ya mbak 
ya, saya jadi mencoba usaha ini mbak”.  
2. Sejak kapan Bapak mendirikan usaha ini? 
Jawab:  
“Tahun 1990”. 
3. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Bapak sudah mempunyai pengalaman di 
bidang pembuatan gerabah? 
Jawab:  
  
”Belum mbak, tapi karena sering melihat dan membantu membuat gerabah di 
sekitar rumah saya, ya saya jadi bisa mbak”. 
4. Apakah Bapak pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan 
dengan usaha industri gerabah ini? 
  Jawab:  
”Pernah mbak”. 
5. Dimana Bapak mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Di balai pelatihan yang dibangun Pemerintah”. 
6. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Rp 1.000.000,00”.  
7. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Modal sendiri”. 
8. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
Jawab:  
”Dari Kasongan dan Godean”. 
9. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
Jawab:  
”Tidak mbak”. 
10. Berapa jumlah tenaga kerja Bapak saat ini? 
Jawab:  
”20 orang mbak”. 
11. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Bapak dan timbal balik 
apa yang diberikan pemerintah daerah pada saat ini? 
Jawab: 
 “Sangat baik mbak, terutama habis gemap kemarin, Dinas Perindustrian banyak 
membantu memberikan bantuan modal dan peralatan”. 
  
 
Hal: Pertanyaan mengenai strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong 
12. Bagaimana Segmentasi pasar atau pembagian pasar yang diterapkan pada usaha 
Bapak? 
Jawab:  
“Macem-macem mbak, kalau biasanya produk gerabah saya yang besar-besar 
seperti vas bunga, guci, kap lampu itu pesanan orang-orang kaya mbak, ada 
juga yang memesan barang yang unik mbak, jadi mereka itu mengirim contoh 
gambarnya kemudian tinggal saya membuat gerabah pesanan tersebut. Ada juga 
segmen untuk Luar Negeri dan pasarannya cukup memberikan keuntungan. 
Produk-produk kecil seperti souvenir, peralatan rumah tangga itu hanya untuk 
segmen lokal mbak”. 
13. Bagaimana Bapak menentukan posisi pasarnya dengan melihat persaingan yang 
ada pada saat ini? 
Jawab:  
“Maksudnya gimana mbak? pembagiannya? ooo kalau itu, saya bagi jadi dua 
mbak untuk pasar dalam negeri dan luar negeri, Kalau pesaingnya itu mungkin 
nggak begitu bearti ya mbak, yang terjadi itu biasanya persaingan harga, kalau 
nggak itu ya, saya khawatir kalau produk saya ditiru mbak, jadinya saya bisa 
rugi mbak ”. 
14. Bagaimana Bapak menentukan lokasi penjualannya? 
Jawab:  
“Kalau sampai saat ini jelaslah mbak, lokasi penjualan saya di dalam dan luar 
negeri, tetapi untuk menarik konsumen itu saya buka showroom mbak di 
Gabusan, jadi mereka itu dapat lebih mudah apabila melakukan pemesanan 
produk, nggak perlu repot-repot dan jauh-jauh datang ke rumah saya”. 
15. Strategi apa yang dilakukan Bapak dalam memasuki pasarnya? 
Jawab:   
  
“Strategi apa ya mbak, anu... itu saya itu kerjasama sama agen yang akan 
memasarkan produk saya, sama kerjasama dengan perajin sejenis juga mbak, 
selain itu ya berhubungan baik dengan konsumen dari LN, cuma itu aja 
kayaknya”. 
16. Kendala apa saja yang dihadapi dalam memasuki pasar? 
Jawab:  
“Itu mabak masalah komunikasi pembeli dari LN mbak, terus kalau misalnya 
mereka sudah memesan, sudah hampir 100% jadi tetapi mereka tidak menyukai 
warnanya mbak, itu jadi masalah mbak”. 
17. Produk apa saja yang dihasilkan? 
Jawab:  
“Souvenir, kap lampu, celengan, vas bunga, tempat lilin, tempat buah, peralatan 
masak, guci”. 
18. Apakah konsumen dapat memesan produk gerabah sesuai dengan selera 
termasuk di dalamnya bentuk dan ukuran? 
Jawab:  
”Iya mbak, justru kebanyakan konsumen memesan produk gerabah ini”. 
19. Produk apa yang menjadi andalan dan paling dinikmati konsumen? 
Jawab:  
”Biasanya kalau konsumen LN itu lebih banyak pesan guci, vas bunga, kap 
lampu mbak. Tapi kalau konsumen lokal itu, souvenir buat acara pernikahan dan 
vas bunga mbak”. 
20. Apakah hasil produksi gerabah ini juga diekspor ke LN? 
Jawab:  
”Iya mbak”. 
21. Ke daerah mana hasil produksi dipasarkan? 
Jawab:  
”Surabaya, Bali, Jakarta, Yogyakarta sendiri sedangkan untuk pasar LN ke 
Amerika, Jerman, Kanada, Singapura”. 
  
22. Adakah perbedaan jumlah produksi sebelum dan sesudah gempa bumi? 
Jawab:  
”Jelas mbak dan turun. Dulu itu saya setiap bulan itu dari semua produk ya 
mbak, ada pesanan sekitar 7.500 buah tapi sekaang paling banyak itu 4.000 
buah saja per bulannya”. 
23. Hambatan apa yang dialami para perajin dalam mengembangkan produk gerabah 
pasca gempa bumi terjadi? 
Jawab:  
”Itu mbak, produk-produk saya yang sudah jadi hancur mbak, jadinya kan harus 
buat produk baru lagi, padahal itu produk pesanan. Ya mau gimna lagi mbak, 
mau nggak mau kan harus ganti produk yang rusak biar pembeli nggak kecewa. 
Alat-alat produkasi saya kaya mesin putar, mesin penggiling juga rusak, tempat 
pembakaran juga berantakan mbak”. 
24. Apa usaha yang dilakukan perajin untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut? 
Jawab:  
”Kalau produk yang rusak itu saya ganti mbak, buat yang baru lagi. Kalau 
peralatan itu masih ada sebagian yang masih bisa dipakai, tapi Alhamdullillah 
untuk kemarin itu ada bantuan dari dinas perindustrian mbak. Jadi banyak 
perajin dari Pundong ini mendapatkan peralatan usaha. Bantuan saya dari para 
langganan saya dari LN juga ada mbak, contohnya ini mbak, tempat usaha saya 
ini, ini yang membantu bule dari Jerman”. 
25. Adakah perbedaan harga yang diterapkan oleh perajin pada setiap produk-
produknya? 
Jawab:  
”Iya mbak, tapi ya tergantung sama jenisnya, ukurannya, kesulitan membuatnya 
juga”. 
26. Apakah harga produk setelah gempa bumi ini mengalami kenaikan? 
Jawab:  
  
”Kalau perbedaan harga sih tidak terlalu berubah sebelum sama sesudah gempa 
bumi”. 
27. Berapa omzet penjualan sebelum dan sesudah terjadi gempa bumi? 
Jawab:  
”Kalau omzet penjualan sih turun mbak, dan banyak. Dulu itu setiap bulan 
pendapatan saya itu Rp42.000.000,00 per bulannya, tapi karena gempa bumi 
kemarin turun banyak banget mbak yaitu Rp 30.000.000,00”. 
28. Bagaimana sistem penyaluran produk yang dilakukan perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong? Terutama masalah transportasinya dikaitkan 
dengan permasalahan gempa pada 27 Mei 2006? 
Jawab:  
”Kalau masalah transportasi sampai saat ini tidak mengalami kesulitan”. 
29. Bagaimana dengan pemilihan saluran distribusinya, apakah menggunakan 
penyalur atau memasarkan sendiri produknya? 
Jawab:   
”Saya pakai agen mbak, jadi ada agen ynag mengambil barang dari tempat saya 
terus dilanjutkan untuk dikirim ke dalam maupun LN”. 
30. Upaya apa yang dilakukan untuk menjalin kerjasama yang baik dengan para 
penyalur tersebut? 
Jawab:  
”Ya menjaga kepercayaan mereka aja mbak”. 
31. Sejauh mana promosi yang dilakukan perajin sentra industri gerabah di 
kecamatan Pundong pasca gempa bumi berlangsung? Dan dalam bentuk apa 
promosi dilakukan? 
Jawab:  
”Kalau promosi mungkin masih sama ya mbak kaya sebelum gempa bumi, ya 
pakai katalog, mengikuti pameran dan membuka showroom”. 
32. Apakah kejadian gempa bumi ini dapat dijadikan promosi gratis bagi para perajin 
dalam menawarkan produknya? 
  
Jawab:  
”Ya, mungkin bedanya Pundong ini sering disebut-sebut di TV to mbak, sebagai 
temapat terparah kedua setelah Imogiri. Jadi kerena sering diliput itu jadi ada 
sedikit promosi tentang industri gerabah. Sempat ada wartawan kesini untuk 
meliput industri gerabah dan melakukan wawancara dengan sebagian perajin 
tentang kondisi usaha gerbah ini”.  
33. Apa keuntungan yang dapat diperoleh dari kegiatan promosi tersebut? 
Jawab:  
”Ya Pundong sebagai industri gerabah kedua setelah Kasongan jadi lebih dikenal 
orang”. 
 
Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
34. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
Jawab:  
· Mampu untuk membuat inovasi-inovasi produk 
· Mengerti selera konsumen 
· Bahan baku mudah diperoleh. 
35. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi 
kelangsungan dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Kekurangan sarana informasi dan komunikasi dengan konsumen LN 
· Musim penghujan 
· Masalah distribusi 
· Kekurangan modal terutama pasca gempa bumi 
36. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
Jawab:   
  
· Membuka jalur informasi baru dan melkukan hubungan komunikasi 
secara baik dengan semua konsumen. 
· Pengeringannya menggunakan oven. 
· Menggunakan alat transportasi yang murah dan mampu mengangkut 
banyak barang. 
· Bantuan modal dan peralatan dari Pemerintah dan pelanggan. 
37. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi para perajin  sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Adanya pasar yang masih ingn produk gerabah Pundong 
· Struktur harga masih stabil 
· Mudah dalam memasuki pasar. 
38. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
Jawab: 
· Gempa bumi ya mbak 
· Pesaing  
· Perubahan selera konsumen 
39. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut? 
Jawab:  
· Ya mendirikan tempat usaha yang rusak dan mendapat bantuan peralatan 
dari Pemerintah dan pihak lain mbak 
· Melakukan inovasi produk 
· Mengikuti keinginan konsumen 
 
 
Dari hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa 
  
Informan 9 mendirikan mendirikan usaha sebagai perajin gerabah dimulai 
sejak tahun 1990, dengan modal awal sebesar Rp 1.000.000,00  yang berasal dari 
modal sendiri. Pekerjaan ini sebenarnya bukan pekerjaan pokok beliau, pengalaman 
yang diperoleh dalam mendirikan usaha ini berasala dari belajar sendiri dan 
mengikuti pelatihan-pelatihan. Untuk bahan baku pembuatan gerabah berasal dari 
Kasongan dan Godean, beliau menggunakan tenaga kerja sebanyak 20 orang. 
Pemerintah memberikan tanggapan yang cukup baik, terutama pasca gempa bumi 
yaitu dengan memberikan bantuan modal dan peralatan yang rusak, serta bantuan 
meterial bangunan untuk mendirikan kembali tempat usaha. 
Pembagian pasar atau segmentasi pasar yang dilakukan oleh informan 9 
adalah dengan membegi pasar ini menjadi beberapa segmen yaitu segmen dalam dan 
LN. Dimana segmen dalam negeri ini dibedakan lagi menjadi konsumen yang 
malakukan pembelian karena keunikan barang, karena kebutuhan dan sebagainya. 
Dalam menentukan posisi pasarnya, beliau memilih segmen ganda, berhubung 
konsumen yang dibidik beragam termasuk konsumen dalam dan LN. Sedangkan 
untuk lokasi penjualannya dengan membuka showroom di Gabusan dan di rumah 
beliau. Apabila dihubungkan dengan pesaing, tidak dapat dipungkiri bahwa setiap 
usaha pasti ada persaingan. Dan persaingan disini lebih pada harga dan keberagaman 
jenis produk, sehingga untuk mengatasi hal tersebut dapat dilakukan dengan 
standardisasi harga dan melakukan inovasi produk. 
Kerjasama antar para agen dan perajin yang sudah terlebih dahulu mempunyai 
pasar juga dilakukan oleh informan 9 untuk memasuki pasar. Ada beberapa kendala 
yang dihadapi informan 9 dalam memasuki pasar yaitu permasalahan komunikasi 
dengan pembeli dari LN, barang yang dipesan tidak sesuai dengan harapan pemesan. 
Produk yang dihasilkan informan 9 adalah souvenir, kap lampu, celengan, vas bunga, 
tempat lilin, tempat buah, peralatan masak, guci. Sedangkan untuk daerah 
pemasarnnya antara lain Surabaya, Jakarta, Bali, Yogyakarta, Amerika, Jerman, 
Kanada, Singapura. 
  
Akibat dari gempa bumi lalu, jumlah produksi mengalami penurunan yang 
cukup signifikan. Dari produksi sebanyak 7.500 buah menjadi 4.000 buah. Keadaan 
ini juga mempengaruhi pada omzet penjualan beliau. Setiap bulannya rata-rata 
pendapatan beliau mencapai Rp 42.000.000,00, namun akibat dari gempa bumi lalu 
mengalami penurunan dan hanya mencapai Rp 30.000.000,00. Hambatan yang 
muncul pasca gempa bumi ini adalah tempat usaha rusak, peralatan rusak, produk 
gerabah juga rusak sehingga harus mengganti produk yang rusak tersebut. Untuk 
harga pasca gempa bumi ini tidak mengalami penurunan, masih cenderung tetap. 
Sedangkan untuk transportasi pada usaha informan 9 ini tidak mengalami kesulitan, 
Untuk pendistribusiannya beliau menggunakan agen atau penyalur dan selalu 
menjaga hubungan baik dengan penyalur tersebut. Promosi yang dilakukan beliau 
adalah dengan membuka showroom, mwmbuat katalog produk dan keadaan gempa 
lalu juga menjadi promosi gratis bagi informan 9. 
Fator kekuatan yang dimiliki informan 9 dalam mandirikan usaha ini adalah 
mampu untuk membuat inovasi-inovasi produk, mengerti selera konsumen, dan 
bahan baku mudah diperoleh. Sedangkan faktor kelemahan yang dapat 
mempengaruhi kelangsungan dan keberhasilan usaha beliau adalah kekurangan 
sarana informasi dan komunikasi dengan konsumen LN, musim penghujan, masalah 
distribusi, dan kekurangan modal terutama pasca gempa bumi. Untuk itu diperlukan 
upaya-upaya untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut yaitu membuka jalur 
informasi baru dan melakukan hubungan komunikasi secara baik dengan semua 
konsumen, pengeringannya menggunakan oven, menggunakan alat transportasi yang 
murah dan mampu mengangkut banyak barang, dan mandapat bantuan modal dan 
peralatan dari Pemerintah dan pelanggan. Untuk faktor peluang beliau adalah adanya 
pasar yang meinginkan produk gerabah Pundong, struktur harga masih stabil, mudah 
dalam memasuki pasar. Sedangkan faktor ancaman yang dapat mempengaruhi 
keberhasilan usaha infoman 9 adalah gempa bumi, pesaing dan perubahan selera 
konsumen. Upaya-upaya yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut 
adalah  mendirikan tempat usaha yang rusak dan mendapat bantuan peralatan dari 
  







Sumber Data No. 10 
Nama Informan : Informan 10 
Jabatan  : Perajin Gerabah di Kecamatan Pundong 
Hari, tanggal  : Senin, 23 April 2007 
Waktu Wawancara : 12.10 – 13.30WIB 
Tempat  : Ruang tamu Informan 10 
Pewawancara  : Tuti Sundari 
 
 Hal: Pertanyaan seputar industri gerabah 
1. Mengapa memilih pekerjaan pada sentra industri gerabah ini? 
Jawab:  
“Ada cerita sedikit mbak, kenapa saya berubah jalur menekuni pekerjaan ini, 
awalnya dulu saya bekerja sebagi mekanik mbak. Padahal ayah dan kakak saya 
sudah lebih dulu jadi perajin. Ya intinya saya tidak mau mengekor ayah dan 
kakak saya menjadi perajin. Saya ingin bisnis lain diluar perajin. Awalnya gara-
gara saya memperbaiki mobil bule asal Kanada yang mogok, akhirnya saya 
mengikuti jejak ayah dan kakak saya menjadi perajin gerabah mbak. Waktu itu, 
mobil bule itu mogok, karena saya mekanik dan pekerjaan saya di bengkel, utak 
utik mobil, saya langsung membantu memperbaiki mobil bule Kanada itu. 
Setelah itu mobil bisa dipakai lagi. Kemudian bule Kanada itu Tanya sama 
saya, “Apakah saya juga perajin gerabah?” saya bilang “iya” walaupun 
sebenarnya berbohong mbak. Mungkin bule itu pengen balas jasa ya mbak, 
  
kemudian bule itu langsung memesan produk gerabah kepada saya dan 
langsung dikirim ke Kanada. Permintaan bule itu saya penuhi sampai beberapa 
kalidan biasanya dalam jumlah besar. Dari situ mbak saya bekerja sebagai 
perajin gerabah”.  
2. Sejak kapan Bapak mendirikan usaha ini? 
Jawab:  
“Tahun berapa ya mbak, tahun 1994”. 
3. Sebelum mendirikan usaha ini apakah Bapak sudah mempunyai pengalaman di 
bidang pembuatan gerabah? 
Jawab:  
”Bisa dibilang belum sama sekali mbak, kan dulunya saya itu bekerja di bengkel, 
mungkin kalau pengalaman sedikit-sedikit sih ada dari ayah saya, sebelum kerja 
di bengkel itu saya juga sering bantu-bantu ayah saya membuat gerabah”. 
4. Apakah Bapak pernah mengikuti pendidikan atau keterampilan sehubungan 
dengan usaha industri gerabah ini? 
  Jawab:  
”Setelah mendapat pesanan dari bule Kanada itu, saya berpikir kayaknya saya 
perlu mengikuti pelatihan untuk lebih melatih keterampilan saya dan yang 
paling penting nantinya produk saya akan lebih bagus”. 
5. Dimana Bapak mengikuti pendidikan atau keterampilan untuk usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Kalau pelatihannya di balai pelatihan yang didirikan pemerintah itu mbak”. 
6. Berapa jumlah modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Kalau modal awal itu dulu dari bule Kanada itu mbak, Jadi saya dikasih depe 
Rp 2.500.000,00”.  
7. Dari mana modal awal yang digunakan untuk mendirikan usaha gerabah ini? 
Jawab:  
”Ya itu mbak, modal saya dari bule Kanada tadi”. 
  
8. Darimana bahan baku untuk industri gerabah ini diperoleh? 
Jawab:  
”Dari Godean, Bangunjiwo, sama dari Plered”. 
9. Apakah dalam perolehan bahan baku mengalami kesulitan yang berarti? 
Jawab:  
”Tidak mbak”. 
10. Berapa jumlah tenaga kerja Bapak saat ini? 
Jawab:  
”Kalau sampai saat ini tenaga kerja saya sebanyak 15 orang mbak”. 
11. Bagaimana tanggapan pemerintah daerah terhadap usaha Bapak dan timbal balik 
apa yang diberikan pemerintah daerah pada saat ini? 
Jawab: 
 “Baik mbak, buktinya pemerintah mendirikan belai pelatihan untuk lebih 
mengembangkan keterampilan perajin di daerah Pundong. Selain itu Pemerintah 
juga memberikan bantuan pasca gempa bumi, pinjaman modal dan lain-lain”. 
 
Hal: Pertanyaan mengenai strategi pemasaran sentra industri gerabah di Kecamatan 
Pundong 
12. Bagaimana Segmentasi pasar atau pembagian pasar yang diterapkan pada usaha 
Bapak? 
Jawab:  
“Untuk segmentasi pasar saya malah lebih difokuskan ke mancanegara mbak, 
lebih kepada ekspor. Terutama Negara Kanada yang menjadi konsumen tetap 
saya. Jadi bule itu memesan melalui fax atau telefon ke tempat saya, 
memberikan contoh gambaran produk, ukuran dan jenisnya, kemudian 
dilakukan kesepakatan harga baru kemudian produksi dilakukan. Ya kalau 
untuk pasar atau segmen dalam negeri tetap ada mbak tapi lebih banyak untuk 
ekspor”. 
  
13. Bagaimana Bapak menentukan posisi pasarnya dengan melihat persaingan yang 
ada pada saat ini? 
Jawab:  
“Kalau posisi dengan pesaing itu pasti ada mbak, tapi semua itu kan wajar sekali 
mbak dalam setiap usaha. Kalau tidak ada pesaing nanti malah tidak 
berkembang. Jadi kalau produk saya ini dibuat sedikit berbeda dengan produk 
lain di pasaran. Dan disini kebetulan saya sudah mempunyai pasar tersendiri 
mbak, baik di dalam maupun luar negeri, khususnya konsumen saya dari 
Kanada”. 
14. Bagaimana Bapak menentukan lokasi penjualannya? 
Jawab:  
“Kalau lokasi penjualan itu ya ke dalam dan luar negeri mbak”. 
15. Strategi apa yang dilakukan Bapak dalam memasuki pasarnya? 
Jawab:   
“Dulu saya kan kebetulan ya mbak, atau bisa dibilang “beruntung” dan tidak 
sengaja karena ada bule nyasar yang memesan produk gerabah kepada saya. 
Jadi dari awal usaha saya langsung dapat pasar mbak dan langsung pasar luar 
negeri yaitu Kanada. Dulu untuk membuat produk pesanan bule itu saya 
bekerjasama dengan kakak dan ayah saya. Tanpa bantuan dari mereka tidak 
mungkin saya bisa sampai seperti ini”. 
16. Kendala apa saja yang dihadapi dalam memasuki pasar? 
Jawab:  
“Kalau awalnya dulu berhubung saya secara tidak sengaja sudah masuk pasar 
luar negeri, mungkin kendalanya pas pembuatan produk ya mbak, karena kan 
awalnya saya belum mendapatkan bekal yang baik dalam pembuatan gerabah, 
tapi hal itu bisa teratasi dengan bantuan ayah dan kakak saya”. 
17. Produk apa saja yang dihasilkan? 
Jawab:  
“Vas bunga, tempat buah, kap lampu, guci, patung-patung, figura foto”. 
  
18. Apakah konsumen dapat memesan produk gerabah sesuai dengan selera 
termasuk di dalamnya bentuk dan ukuran? 
Jawab:  
”Iya mbak, konsumen pertama saya juga melakukan pesanan sesuai dengan 
keinginan, bentuk, dan ukuran”. 
19. Produk apa yang menjadi andalan dan paling dinikmati konsumen? 
Jawab:  
”Yang banyak menjadi pesanan itu vas bunga dan guci mbak”. 
20. Apakah hasil produksi gerabah ini juga diekspor ke LN? 
Jawab:  
”Iya mbak”. 
21. Ke daerah mana hasil produksi dipasarkan? 
Jawab:  
”Kalau pasar lokal itu saya pasarkan ke Jakarta, Yogayakarta dan Bali. 
Sedangkan untuk pasar ekspor saya pasarkan ke Kanada, Australia, Jerman dan 
Spanyol”. 
22. Adakah perbedaan jumlah produksi sebelum dan sesudah gempa bumi? 
Jawab:  
”Jelas mbak, banyak sekali penurunan produksinya. Sebelum gempa bumi itu 
saya bisa mendapat pesanan sekitar 8.000 buah, tapi karena gempa bumi 
kemarin penurunan produksinya cukup banyak. Produksi gerbah pesanan saya 
sekarang hanya bekisar 4.500 an buah mbak. Hampir setengahnya 
penurunannya”. 
23. Hambatan apa yang dialami para perajin dalam mengembangkan produk gerabah 
pasca gempa bumi terjadi? 
Jawab:  
”Itu mbak, peralatan putar saya banyak yang rusak, tempat produksi saya juga 
roboh mbak, parahnya lagi barang-barang pesanan saya banyak yang rusak. 
Kerugian saya dobel-dobel mbak akibat gempa kemarin. Jadi kalau mengingat 
  
gempa kemarin saya sedih sekali mbak, tapi ya mau gimana lagi, semua sudah 
terjadi dan itu kan bencana alam to mbak, saya hanya ambil hikmahnya saja”. 
24. Apa usaha yang dilakukan perajin untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut? 
Jawab:  
”Untungnya mbak, konsumen saya yang dari Kanada itu masuh setia pada saya, 
jadi saya dibnatu alat produksi sama bantuan material  untuk mendirikan 
kembali tempat yang rusak. Pemerintah juga membantu saya untuk mendirikan 
rumah dan tempat usaha agar segera bisa beroperasi kembali”. 
25. Adakah perbedaan harga yang diterapkan oleh perajin pada setiap produk-
produknya? 
Jawab:  
”Jelas dong mbak, misalnya kalau ada produk yang sulit dalam pembuatannya 
pasti harganya juga akan lebih mahal, besar kecilnya produk juga 
mempengaruhi harga”. 
26. Apakah harga produk setelah gempa bumi ini mengalami kenaikan? 
Jawab:  
”Tidak mbak”. 
27. Berapa omzet penjualan sebelum dan sesudah terjadi gempa bumi? 
Jawab:  
”Waduh kalau ditanya omzet penjualan sesudah sama sebelum gempa ini, yang 
jelas banyak mengalami penurunan. Karena jumlah produksi juga turun maka 
omzet penjualan juga mengalami penurunan. Dulu sebelum gempa bumi, omzet 
penjualan per bulan saya dapat mencapai Rp 45.000.000,00, tapi sekarang 
setelah ada gempa bumi itu, omzet penjualannya turun, paling banyak itu saya 
dapat Rp 30.000.000,00 ya itu masih tergantung pesanan juga mbak”. 
28. Bagaimana sistem penyaluran produk yang dilakukan perajin sentra industri 
gerabah di Kecamatan Pundong? Terutama masalah transportasinya dikaitkan 
dengan permasalahan gempa pada 27 Mei 2006? 
Jawab:  
  
”Kalau transportasi dan pengiriman barangnya lancar-lancar saja mbak, karena 
kan sesudah gemap ini, jalur transportasi juga tidak mengalami kerusakan yang 
berarti jadi ya lancar mbak”. 
29. Bagaimana dengan pemilihan saluran distribusinya, apakah menggunakan 
penyalur atau memasarkan sendiri produknya? 
Jawab:   
”Kalau dalam hal distribusi saat ini saya menggunakan perantara mbak, belum 
memasarkan sendiri produk saya”. 
30. Upaya apa yang dilakukan untuk menjalin kerjasama yang baik dengan para 
penyalur tersebut? 
Jawab:  
”Kerjasama dengan para agen itu mungkin dengan menjalin hubungan 
silaturahmi dengan baik aja mbak, biar agen juga tidak lari ke perajin lain dan 
masih tetap bisa mendistribusikan gerabah saya”. 
31. Sejauh mana promosi yang dilakukan perajin sentra industri gerabah di 
kecamatan Pundong pasca gempa bumi berlangsung? Dan dalam bentuk apa 
promosi dilakukan? 
Jawab:  
”Kalau promosi itu, saya melakukan pameran-pameran mbak, yang rutin saya 
lakukan itu biasanya di Pasar Seni Gabusan, saya juga buat showroom kecil di 
rumah saya, katalog saya juga buat mbak”. 
32. Apakah kejadian gempa bumi ini dapat dijadikan promosi gratis bagi para perajin 
dalam menawarkan produknya? 
Jawab:  
”Promosi gratis? iya juga sih mbak, tapi ya nggak terlalu berpengaruh mbak”.  
33. Apa keuntungan yang dapat diperoleh dari kegiatan promosi tersebut? 
Jawab:  
  
”Dengan promosi itu kan kita bisa memajang produk-produk kita, bisa 
menawarkan produk-produk kita ke konsumen, jadinya produk gerabah bisa 
lebih dikenal dan akan mendapatkan lebih banyak konsumen”. 
 
Hal: Aplikasi Matrik SWOT 
34. Apa saja yang menjadi faktor kekuatan para perajin pada sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong untuk mengembangkan usaha? 
Jawab:  
· saya dari awal berdiri sudah mempunyai pasar LN yaitu Kanada jadi 
tinggal menjaga hubungan baik dengan pelanggan dan selalu melakukan 
inovasi produk. Hal ini jadi kekuatan saya dalam usaha ini mbak. 
· jenis gerabah saya juga lain dari perajin yang lain mbak 
· tenaga kerja tersedia dan memilih tenaga kerja yang berkualitas. 
35. Apa saja yang menjadi faktor kelemahan yang dapat mempengaruhi 
kelangsungan dan keberhasilan usaha perajin sentra industri gerabah di 
Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Kalau kelemahan itu mungkin pada saat musim penghujan kaya gini 
mbak, jadi kan proses pengeringnnyanya lama. 
· Kalau produksi gerabah pesanan belum jadi tepat waktu, sedangkan 
konsumen sudah meminta produk untuk segera dikirim. Hal ini membuat 
saya kalang kabut mbak. 
36. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai kelemahan tersebut? 
Jawab:   
· Kalau musim penghujan gini saya memakai oven mbak untuk 
mengeringkan produk saya, caranya gerbah dimasukkan dalam oven besar 
kemudian bipanaskan dengan api kecil dan stabil mbak, biar keringnya 
bisa merata. 
  
· Kalau produksi saya belum jadi dan konsumen sudah meminta segera 
untuk mengirim barang, maka jalan keluarnya saya bekerjasama dengan 
perajin di sekitar Pundong ini mbak, terutama ayah dan kakak saya dalam 
proses produksi, jadinya saya tetap bisa memenuhi pesanan tepat waktu. 
37. Apa saja yang menjadi faktor peluang bagi para perajin  sentra industri gerabah 
di Kecamatan Pundong? 
Jawab:  
· Bahan bakunya mudah diperoleh 
· Sudah mampu memasuki pasar dalam dan LN 
· Gempa bumi bumi kemarin sebenarnya juga dapat dijadikan peluang 
untuk mempromosikan produk sebenarnya mbak. 
38. Apa saja yang menjadi faktor ancaman yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong? 
Jawab: 
· Gempa bumi ya mbak 
· Pesaing yang semakin lama semakin banyak dan bisa saja kan mbak 
mengancam usaha saya 
39. Upaya-upaya apa yang dilakukan untuk mengatasi berbagai ancaman tersebut? 
Jawab:  
· Kalau gempa bumi itu kan sifatnya tidak terduga to mbak, ya kalau saya di 
ambil sisi positifnya saja, mungkin kita lagi diuji9, walaupun sempat 
keadaan gempa kemarin memberikan kerugian dan trauma buat saya dan 
mungkin para perajin gerabah di Pundong ini. 
· Sedangkan kalau dengan pesaing itu, saya pengennya bersaing dengan 
tidak menjatuhkan, jadi saya disini selalu membuat inovasi produk-produk 
bari, dan melihat sekarang itu konsumen menginginkan produk yang kaya 
gimana. 
  
· Dan saya itu selalu menyembunyikan rahasia keunikan produk saya agar 
tidak mudah ditiru perajin lain, sehingga pelanggan saya tidak kabur. 
 
Dari hasil wawancara di atas dapat disimpilkan bahwa: 
 Informan 10 adalah salah satu informan yang beruntung dan tidak sengaja 
dalam mendirikan usaha gerabah yang berkembang sampai saat ini. Usaha ini beliau 
dirikan secara tidak sengaja yaitu sekitar thun 1994. Pada saat itu beliau secara tidak 
sengaja memperbaiki mobil bule dari Kanada, kemudian untuk balas bidi bule 
tersebut meminta informan 10 membuat produk gerabah dan selanjunya di kirim ke 
Kanada. Modal awal untuk mendirikan usaha ini berasal dari pembeli Kanada yang 
memberikan pembayaran diawal sebesar Rp 2.500.000,00. Pengalaman dalam 
pembuatab gerabah ini diperoleh dari membantu orang tua dalam proses pembuatan 
gerabah, tetapi setelah mendapakan pesanan dari Kanada, beliau lebih 
mengembangkan keterampilan pembuatan gerabah ini melalui pelatihan-pelatihan 
yang diadakan Pemerintah.  
Tenaga kerja yang dimiliki informan 10 sampai saat ini adalah 15 orang yang 
bekerja mulai dari proses produksi sampai dengan finishing. Untuk perolehan bahan 
baku tanah liat tidak mengalami kesulitan dan didatangkan dari Godean, Bangunjiwo 
dan Plered. Tanggapan pemerintah mengenai usaha gerabah yang beliau dirikan 
cukup mendapat respon positif. Buktinya Pemerintah mendirikan Balai pelatihan 
untuk mengasah keterampilan perajin gerabah di daerah Pundong ini terutama 
informan 10. Pasca gempa bumi ini, pemerintah juga memberikan bantuan modal dan 
peralatan usaha untuk memulai kembali usaha gerabah yang sempat terhenti. 
Pembagian pasar yang dilkukan informan 10 dibagi menjadi 2 yaitu untuk 
segemn dalam negeri dan untuk segmen luar negeri. Tatapi untuk usaha beliau lebih 
difokuskan untuk konsumen luar negeri. Untuk permasalahan posisi pasar, informan 
10 tidak begitu mengalami kesulitan, karena sejak awal berdiri beliau sudah 
mendapatkan pasar tersendiri bahkan pasar ekspor yaitu dari Kanada, sehingga 
  
tinggal mengembangkan produk dan memperluas pasar untuk memperkuat posisi di 
pasar dalam maupun luar negeri. Sedangkan untuk masalah pesaing, informan 10 
menyadari bahwa setiap usaha pasti terdapat pesaing. beliau menganggap pesaing ini 
sebagai motivasi beliau untuk terus memproduksi gerabah yang berkualitas dan 
berbeda dengan produk gerabah perajin yang lain. 
Kegiatan yang dilakukan informan 10 untuk memasuki psar adalah dengan 
menjalin kerajsama antar perajin baik di dalam maupun di luar daerah Pundong, 
terutama bekerjasama pada perajin yang sudah mempunyai pasar sehingga 
memudahkan beliau untuk memasuki pasar. Berhubung informan 10 ini sudah 
mampu untuk memasuki pasar LN sehingga tinggal memperluas jaringan 
pemasarannya. Produk gerabah yang dihasilkan oleh informan 10 diantaranya 
adalah:vas bunga, tempat buah, kap lampu, patung-patung, guci, figura foto dan 
sebagainya. sedangkan yang paling banyak mendapatkan pesanan adalah vas bunga 
dan guci. Daerah pemasaran untuk produk dalam negeri adalah ke Jakarta, 
Yogyakarta dan Bali. Untuk pemasaran Luar Negeri yaitu Kanada, Australia, Jerman, 
dan Spanyol. 
Bencana gempa bumi pada 27 Mei 2006 lalu menyebabkan kegiatan usaha 
gerabah di Pundong sempat terhenti, hal ini juga dialami oleh informan 10, kerugian 
banyak dialami terutama dalam jumlah produksi yang dihasilkan mengalami 
penurunan yang cukup drastis.Dari produksi semula sebanyak 8.000 buah nenjadi 
4.500 buah. Keadaan ini mempengaruhi dalam omzet penjualan gerabah informan 10. 
Sebelum terjadi bencana gempa bumi lalu, omzet penjuaalan mencapai Rp 
50.000.000,00 per bulannya, tapi karena bencana gempa bumi kemarin omzet 
penjualan mengalami penurunan paling banyak yang diperoleh Rp 30.000.000,00 
keadaan ini masih tergantung pada jumlah pesanan yang datang. Promosi yang 
dilakukan informan 10 adalah dengan mengikuti berbagai pameran antara lain di 
Pasar Seni Gabusan, Bantul Expo, dan Jogja Expo. Beliau juga membuat showroom 
mini di sekitar rumah, pembuatan katalog juga dilakukan oleh informan 10. Kegiatan 
promosi ini dilakukan oleh informan 10 agar manarik minat konsumen agar membeli 
  
produk gerabah dan produk yang di hasilkan mampu dikenal masyarakat luas serta 
dapat mencapai pasar yang diinginkan. 
Kekuatan yang dimiliki informan 10 dalam mendirikan usaha ini adalah 
bahwa beliau dari awal mendirikan usaka ini sudah memiliki pasar khususnya pasar 
LN, produk yang dihasilkan informan 10 juga berbeda dengan produk dari perajin 
lain, tenaga kerja terampil tersedia. Untuk kelemahan yang dialami informan 10 
adalah pada saat musim penghujan karena produk gerabah akan susah keringnya, 
serta apabila produk gerabah belum selesai dalam pembuatannya, sedangkan 
pelanggan sudah meminta untuk segera mengirim produk gerabah tersebut ke daerah 
atau negara tujuan. Uapaya beliau untuk mengatasi kelemahan tersebut adalah dengan 
menggunakan mesin oven dalam pengeringan produk, sedangkan untuk produk 
pesanan dalam jumlah besar dan belum selesai tepat waktu maka informan 10 
melakukan kerjasama dengan perajin gerabah setempat untuk membantu 
menyelesaikan proses produksi. 
Peluang yang dimiliki oleh informan 10 dalam mendirikan usaha ini adalah, 
bahwa beliau melihat masih tersedianya bahan berupa baku tanah liat untuk membuat 
gerabah, beliau juga sudah mempunyai pasar luar negeri dari awal berdiri, gempa 
bumi sebagai ancaman bagi informan 10, namun dapat dijadikan peluang yaitu 
promosi gratis bagi informan 10 untuk lebih memperkenalkan lagi produk gerabah 
Pundong ke konsumen yang lebih luas. Sedangkan faktor ancaman yang menghambat 
kelangsungan usaha gerabah informan 10 adalah adanya bencana gempa bumi lalu 
yang meluluhlantahkan usaha beliau, pesaing yang semakin banyak. Dari adanya 
ancaman tersebut dapat dijadikan peluang bagi informan 10 dalam kegiatan usahanya, 
yaitu gempa bumi tersebut dapat dijadikan promosi gratis untuk mengenalkan produk 
gerabah ke konsumen yang lebih luas. Kalau ancaman mengenai pesaing ini dapat 
diatasi dengan memperbaiki kualitas produk gerabah dan selalu melakukan inovasi-
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Informan 1 sudah 
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atau perajin kecil 
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DAFTAR JUMLAH PERAJIN SENTRA INDUSTRI GERABAH DI 
KECAMATAN PUNDONG BANTUL 
 
No NAMA USAHA/PEMILIK ALAMAT ALAT USAHA YANG RUSAK
1. Lancar jumangkah/Syamsul Arifin Watu, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
2. Ria Keramik/Wahadi Watu, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
3. Rohmad teracota/M. Rahmadi L. Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
4. Pranoto Craff/Syamsul Zahry Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, 
5. Krisna Indarto Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
6. Wikan Keramik/Krisna Suhadi Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
7. Sudiyat Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
8. Gemilang/Sunardi Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
9. Karya Baru/Darmin Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
10. Binangun Craff/Warijo Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
11. Suprihono Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
12. Ani Keramik/Sudi Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
13. Amadi Keramik Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
14. Parjo Keramik/Parjo Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
15. Sagiman Watu, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat
16. Waluyo Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
17. Sadilan Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
18. Karyadi Traso Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usah
19. Mudiyar Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
20. Broto  Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
21. Wairan Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
22. Adin Keramik/Ngadinah Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
23. Jamhari Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
24. Diana/Ahmad Rifai Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat
25. Bangun Craff/Hidayah Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
26. Didik Orbawanto Gedong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
27. Agus Gedong, Bambang Lipuro, Pundong, Bantul Tungku, Cet
28. Poniman Gedong, Srihardono, Pundong, Bantul Tungku, Cetakan, Tempat Usaha
29. Triyono Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Kompresor, tempat usaha
30. Supriyadi Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Dinamo
31. Subagyo Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, perabot, cetakan, tungku
  
32. Sunardi Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, perabot, cetakan, tungku
33. Widodo Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, perabot, cetakan, tung
34. Surono Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, perabot, cetakan, tungku
35. Suhardi Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, perabot, cetakan, tungku
36. Agus Prabowo Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Hasil produksi
37. Teguh Riyanto Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat, usaha, tungku, cetakan
38. Parjono Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Hasil produksi, tempat usaha & cat
39. Juari Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Hasil pr
40. Rajiman Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, tungku, cetakan
41. Maryono Klisat, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, tungku, cetakan & perbot
42. Warsito Klisat, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, tungku, cetakan
43. Suryanto Klisat, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, tungku, cetakan & perbot
44. Tugiyo Klisat, Srihardono, Pundong, Bantul Perbot, alat
45. Muchtar Klisat, Srihardono, Pundong, Bantul Perbot, alat
46. Sugiyarto Klisat, Srihardono, Pundong, Bantul Tungku, alat
47. Ngadiman Klisat, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, tungku, cetakan
48. Siti juanah/Widodo, S.Pd. Klisat, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, tungku, cetakan
49. Gepeng Klisat, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, tungku, cetakan
50. Widadi Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, tungku, cetakan 
51. Gami Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, tungku
52. Jumeriman Pundong, Srihardono, Pundong, Bantul Tempat usaha, tungku, cetakan, perbot
53. Barowi Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku, penjemur
54. Parjiya Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku, penjemur
55. Sudarno Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku, penjemur
56. Yatim Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul  Putaran, tungku, penjemur
57. Wakijo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku, penjemur
58. Sumaryadi Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tu
59. Sunar Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku, penjemur
60. Kasman  Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul  Putaran, tungku, penjemur
61. Wagimin Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku, penjemur
62. Sunardi Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku, penjemur
63. Daliyo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku, penjemur
64. Parjiyo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul  Putaran, tungku, penjemur
65. Muhadi Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku, penjemur
66. Dasilan Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul  Putaran, tungku
67. Sukardi Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku
68. Ponijo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku
69. Paino Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku
70. Suparno Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul  Putaran, tungku
71. Wagiman  Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku
72. Parijan Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku
  
73. Samiyo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku
74. Jono Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul  Putaran, tungku
75. Jiman Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku
76. Dariyo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul  Putaran, tun
77. Saring Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Putaran, tungku
78. Rasyid Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Alat, cetak, alat putar, tungku
79. Jumikir Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Alat, cetak, alat putar, tungku
80. Wariyan Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul  Alat putar
81. Pujiyo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Alat putar
82. Satiyo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Alat putar
83. Tukidi Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Alat putar
84. Rono Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul  Alat putar
85. Slamet Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Alat putar
86. Panijo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Alat putar
87. Satiyo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Alat putar
88. Dalhar Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul  Alat putar
89. Rusidi Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Alat putar
90. Noer Achmadi Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
91. Mawar Keramik Tri Listyono Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, alat 
92. Ketipo Keramik/Hadi Purwanto  Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
93. Wasingah Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
94. Mardani Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
95. Suci Warjo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
96. Reso Utomo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
97. Isto Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
98. Warso Utomo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
99. Zainab Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
100. Muji Winarto Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
101. Suhadi Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat puta
102. Triyamto Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
103. Tukijan Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
104. Khatimah Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
105. Sutinah Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
106. Bandono Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
107. Niti Wiyono Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
108. Tujilah Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
109. Supriyanto Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
110. Subadi Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
111. Sapari Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
112. Uji Harjo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
113. Kisno Utomo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
  
114. Pardilan Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
115. Sartono Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
116. Marjo Pawiro Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
117. Wakidi Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
118. Duri Wiyono Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat puta
119. Harno Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
120. Tujiman Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
121. Sudiharjo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
122. Subani Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
123. Walijo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
124. Pawiro Utomo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
125. Buang Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, al
126. Samino/Harto Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
127. Samroni Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
128. Raharjo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
129. Surnardi Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
130. Supardi Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
313. Sardi  Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
132. Riyanto Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
133. Humam Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
134. Ibnu Hasim Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
135. Sokibi Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
136. Doinari Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
137. Dolah Kamidan Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
138. Daldari Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
139. Musdi Wiyono Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
140. Wardono Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
141. Joinangun Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
142. Warjani Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat p
143. Sri nuryani Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
144. Pardiono Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
145. Kasiran Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
146. Tumijo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
147. Tujiyo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
148. Jawali Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
149. Anwar Sidiq Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
150. Suyatman Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
151. Sakirman Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
152. Joyo Utomo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
153. Setio Utomo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
154. Marsudi Utomo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
  
155. Somo Wijoyo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
156. Muji Winarto Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar
157. Yudi Purnomo Semampir, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar





DAFTAR JUMLAH PERAJIN SENTRA INDUSTRI GERABAH DI 
KECAMATAN PUNDONG BANTUL 
No NAMA USAHA/PEMILIK ALAMAT ALAT USAHA YANG RUSAK
1. Pailah Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
2. Sutinem Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat u
3. Painem Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
4. Murtejo  Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
5. Jumirah Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat puta
6. Tuminah Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
7. Bariyem Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
8. Kromo Wiarjo Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
9. Samijan Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
10. Wiji Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
11. Sadinem Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
12. Yanto Soronanggan, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
13. Saropah Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
14. Sayem Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
15. Badran  Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
16. Pardi  Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
17. Ngadil Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
18. Tris Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
19. Dariah Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
20. Sumarto Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
21. Mijo Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
22. Sujiyem Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
23. Lisa Kearamik Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
24. Rajiyo Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
25. Ngadiyo Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
26. Edi Haryono Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
27. Rukiyo Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
28. Bariyem Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
29. Gilan Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
30. Parjo Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
  
31. Ristati Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
32. Binem Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
33. Ruhinem Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
34. Maryono Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
35. Badi Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
36. Sugito Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
37. Yubaidi Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
38. Agus S. Nglorong, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
39. Sinah Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
40. Warso Utomo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
41. Jatemo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
42. Triharjo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
43. Priyo Sumarto Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
44. Kismorejo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
45. Wakir Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
46. Sudi Paino Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
47. Sinem Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
48. Yatemi Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
49. Rusinem Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
50. Rejo Pawiro Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
51. Satiyo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
52. Sarah Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
53. Pujo Kirono Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
54. Paniem Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
55. Topawiro Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
56. Wiyono Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
57. Sarto Utomo Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
58. Sudi Pawiro Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
59. Mugi Wiyono Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
60. Udi Wiyono Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
61. Kasirah Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
62. Yati Jetis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
63. Isbari Jenis, Panjangrejo, Pundong, Bantul Tungku, alat putar, tempat usaha
















Vas bunga dan guci 
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2. Sudarno, S.Pd., M.Pd    ( Pembimbing Kedua / Teknik ) 
Surat keputusan ini mulai berlaku sejak ditetapkan dan akan ditinjau kembali jika 
kemudian hari ternyata terdapat kekeliruan. 
 
Ditetapkan di : Surakarta 
Pada Tanggal :     Februari  2007 
a.n. Dekan 





Setya Nugraha,S.Si, M.Si           Prof. Dr.H. M. Furqon Hidayatullah M.Pd 
NIP. 132 206 721           NIP. 131 658 563 
Tembusan : 
Yth. Bpk / Ibu Pembimbing mohon dilaksanakan sebagaimana mestinya. 
DEPARTEMEN PENDIDIKAN NASIONAL 
FAKULTAS KEGURUAN DAN ILMU PENDIDIKAN  
UNIVERSITAS SEBELAS MARET 
Jl. Ir. Sutami 36 A Kentingan Telp.648939, 669124 Psw. 312, 322, Surakarta 
 
Lampiran : 1 ( satu ) Proposal           Surakarta,   Desember 2006 
Hal  : Permohonan Ijin Menyusun Skripsi 
 
Kepada : Yth. Dekan 
     c.q. Pembantu Dekan I 
     FKIP – Universitas Sebelas Maret 
     di Surakarta 
      
Dengan Hormat, 
Yang bertanda tangan di bawah ini : 
Nama : PIPIT TRI PAMUNGKAS 
Nomor Induk Mahasiswa : K7403162 
Tempat, Tgl. Lahir : JAKARTA, 30 JULI 1983 
Program / Jurusan : P.EKONOMI – BKK PTN / P. IPS 
Tingkat / Semester : VII 
Alamat : JL.MAWAR III RT 013/08 PERWIRA 
SARI, PERWIRA BEKASI UTARA 
Dengan ini kami mengajukan permohonan kepada Dekan FKIP-Universitas 
Sebelas Maret, untuk menyusun Skripsi / Makalah dengan judul sebagai 
berikut: “STUDI TENTANG FAKTOR-FAKTOR YANG 
MEMPENGARUHI KINERJA PEGAWAI DI KANTOR KECAMATAN 
JUWIRING KALTEN TAHUN 2006”. 
 Kami lampirkan pula kerangka minimal Skripsi / Makalah. 
Adapun konsultan / pembimbing kami mohonkan : 
1. Drs. Soemarsono,M.Pd    
2. Sudarno, S.Pd., M.Pd  
Atas terkabulnya permohonan ini kami ucapkan terima kasih. 




               2. _____________    Pipit Tri Pamungkas 
               
 Mengetahui 





Dra. Kristiani,M.Si Drs. Wakino, M. Si 
NIP. 131 859 876                      NIP. 130 529 722 
DEPARTEMEN PENDIDIKAN NASIONAL 
FAKULTAS KEGURUAN DAN ILMU PENDIDIKAN  
UNIVERSITAS SEBELAS MARET 
Jl. Ir. Sutami 36 A Kentingan Telp.648939, 669124 Psw. 312, 322, Surakarta 
 
Nomor  :           / J27.1.2 / PL / 
Lampiran : 1 berkas proposal 
Hal  : Permohonan Ijin Research / Try Out 
 
 
Kepada : Yth. Rektor 




Untuk menyelesaikan penyusunan skripsi ini kami melaporkan bahwa 
mahasiswa FKIP – UNS tersebut di bawah ini akan mengadakan penelitian: 
Nama :  PIPIT TRI PAMUNGKAS 
Nomor Induk Mahasiswa :  K7403162 
Tempat, Tgl. Lahir :  JAKARTA, 30 JULI 1983 
Program / Jurusan :  P. EKONOMI – BKK PTN / P. IPS 
Tingkat / Semester :  VII 
Alamat : JL.MAWAR III RT 013/08 PERWIRA 
SARI, PERWIRA BEKASI UTARA 
 
Akan mengadakan Research di : Kecamatan Pundong Bantul 
 
Judul Skripsi/ Penelitian / Obyek : “ STUDI TENTANG FAKTOR-FAKTOR 
YANG MEMPENGARUHI KINERJA PEGAWAI DI KANTOR 
KECAMATAN JUWIRING KALTEN TAHUN 2006”. 
  
 
Mohon mendapatkan proses penyelesaian ijin ke Gubernur / C.Q. BAPPEDA 
Jawa Tengah di Semarang dan kami lampirkan foto copy kerangka penelitian. 
Demikian harap menjadikan maklum dan terima kasih. 
 
Surakarta,     Desember 2006 
a.n. dekan 





Drs. Swandono, M.Hum    
NIP. 130 342 440  
DEPARTEMEN PENDIDIKAN NASIONAL 
FAKULTAS KEGURUAN DAN ILMU PENDIDIKAN  
UNIVERSITAS SEBELAS MARET 
Jl. Ir. Sutami 36 A Kentingan Telp.648939, 669124 Psw. 312, 322, Surakarta 
 
Nomor  :           / J27.1.2 / PL / 
Lampiran : 1 berkas proposal 
Hal  : Permohonan Ijin Research / Try Out 
 
 
Kepada          :  Yth. 
   Camat Juwiring 




Kami beritahu bahwa mahasiswa tersebut di bawah ini : 
Nama :  PIPIT TRI PAMUNGKAS 
Nomor Induk Mahasiswa :  K7403162 
Tempat, Tgl. Lahir :  JAKARTA, 30 JULI 1983 
Program / Jurusan :  P. EKONOMI – BKK PTN / P. IPS 
Tingkat / Semester :  VII 
Alamat  : JL. MAWAR III RT 013/08 PERWIRA 
SARI,      
     PERWIRA BEKASI UTARA 
  
 
Telah kami ijinkan untuk menyusun Skripsi / Makalah guna 
melengkapi tugas –tugas studi tingkat Sarjana. 
Dengan judul : “ STUDI TENTANG FAKTOR-FAKTOR YANG 
MEMPENGARUHI KINERJA PEGAWAI DI KANTOR 
KECAMATAN JUWIRING KALTEN TAHUN 2006”. 
Sehubungan dengan hal tersebut kami mengharap kiranya Saudara 
berkenan mengijinkan mahasiswa kami mengadakan Research / Try 
Out pada sekolah / instansi yang berada di bawah pimpinan Saudara. 
Atas perkenan dan perhatian Saudara kami ucapkan terima kasih. 
  
 
Surakarta,        Desember 2006 
a. n. Dekan 




Drs. Swandono, M. Hum 
NIP. 130 342 440 
  




Yang bertanda tangan di bawah ini: 
Nama   : Syamsul Arifin 
Jabatan  : Ketua Perajin Sentra Industri Gerabah di Kecamatan 
Pundong 
Alamat  : Watu, Panjangrejo Pundong Bantul 
Menerangkan dengan sesungguhnya, bahwa: 
Nama   : Tuti Sundari 
NIM   : K7403208 
Jurusan  : P.IPS/ PTN 
Fakultas  : Keguruan dan Ilmu Pendidikan UNS Surakarta 
Telah mengadakan penelitian pada sentra industri gerabah di Kecamatan Pundong 
guna penulisan skripsi dengan judul “ANALISI STRATEGI PEMASARAN 
SENTRA INDUSTRI GERABAH PASCA GEMPA BUMI DI KECAMATAN 
PUNDONG BANTUL TAHUN 2006”. 





Pundong 21 April 2007
Ketua Perajin 
 
 
Syamsul 
Arifin 
 
 
 
